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भूमिका 

यह कहना मिथ्या न होगा कि हमारे अधिकांश भाई जो व्यापार 
में लगे हुये हैं उन्हें व्यापार करना ही नहीं आता | वे किसी प्रकार 
माल बेचकर अधिक से अधिक मुनाफ़ा कमाने और इस प्रकार जल्दी 
से जल्दी धनी बनने की चेष्टा करने को ही व्यापार का मूल तंत्व 
सममते हैं | वे यह नहीं सोचते कि इस प्रकार घन के लोम में या 
किसी प्रकार अपने माल को बेच डालने की धुन में व्यापार-व्यवसाथ 
को और उसके द्वारा देश की प्रतिष्ठा को वे हानि पहुँचा रहे हैं या 
लाभ | इस घुन में वे कभी कभी ऐसे काय मी कर डालते हैं जिनके 
द्वारा उन्हें बाद में बहुत कष्ट अथवा हानि उठानी पड़ती है। ऐसे 
ब्यापारियों को व्यापारिक साख ( 70०04४४॥]] ) का मूल्य ही नहीं 
मालूम, और न वे इसकी कदर ही करते हैं | केवल घन कमाना दी 
उनका एक मात्र ध्येय होता है, यद्यपि व्यापारिक साख के आगे 
उनकी यह धारणा बिलकुल निमूल है। व्यापार में यदि साख नहीं 
तो कुछ नहीं | साख बनाना बड़े परिश्रम और कड़ाई के साथ व्यापा 
रिक सिद्धान्तों के अनुसार चलने पर निभर है | इससे जो प्रसन्नता, 
शोर चिरकालीन उन्नति प्राप्त होती है उसका वर्णन करना 
कठिन है | 

२--व्यापारिक क्षेत्र में जितनी कठिनाइयाँ तथा मिथ्या प्रलो- 
मनों का सामना करना पड़ता है उतना शायद जीवन सम्बन्धी ओर 
कार्यों में नहीं करना पड़ता | इसमें मनुष्य को पग पग पर अपनी 


[ ख॒ ] 
सच्चाई, ईमानदारी, निष्कपटता ( अं7र८८४४ए ) युक्ति ( (७८६ ) 
चरित्र ( ०४७79०६८० ), बुद्धिमानी, पुरुषाथ, वायदे की पाबन्दी, 
सहिष्णुता (&76प7७7८८), तत्परता, साहस, मान-मर्य्यादा का ध्यान, 
लगन, कार्य कुशलता (८८०7८०), तथा सहयोग का परिचय देना 
होता है | इसमें उसे सदा सचेत रहना होता है, क्योंकि किसी प्रकार 
की असावधानी होते ही उसे चट नुकसान हो जाते या उसकी 
साख में धब्बा लगने ओर इस प्रकार उसके व्यापार को ठेस 
खगने का भय रहता है। ऐसी दशा में व्यापार करना एक साधारण 
काय नहीं कहा जा सकता, परन्तु इसको सुचारु रूप से करते 
रहने से बहुत सी कठिनाइयाँ आप से आप दूर हो जाती हैं ओर 
व्यापारी कों स्थायी सुख का अनुभव होने लगता है | 
३--अधिकांश व्यापारी यह जानना चाहते हैं कि उनकी अनेक 
समस्याओं को निवारण करने का उचित उपाय क्‍या है, ओर वे किस 
प्रकार अपने व्यवसाय में सफल हो सकते हैं| इस विषय में बह 
किसी अन्य व्यवसायी से परामश करने में भी सकुचाते हैं। ऐसी दशा 
में उन्हें अपने ही अनुभव तथा ज्ञान का सहारा लेना पड़ता है, जो 
कि शुरू में बहुत कम होता है ओर प्राय: नुकसान दे देकर ही प्रात 
होता है| ऐसी दशा सें एक नये और कम अनुभवी ब्यापारी के लिये 
यह अनिवाय है कि वह अच्छे तथा अनुभवी लेखकों की लिखी हुई 
"ब्यापारि सम्बन्धी पुस्तकें पढ़े, और उनसे उचित ज्ञान प्राप्त करके 
अपनी समस्याओं का निवारण करे | 
हिन्दी भाषा में ऐसी पुस्तकों का बहुत अभाव है। अन्य 
भाषाओं (अंग्रेजी आदि ) में इस विषय की जो पुस्तक मिलती हैं 


[ ग॒] 
चह प्रायः यहाँ के व्यापार क्षेत्र के दृष्टिकोण से नहीं लिखी होतीं, इस 
लिये अधिकांश दशाओं में वे कम लाभप्रद सिद्ध होती हैं। फिर भी 
अपने व्यापार के सम्बन्ध में बहुत से नये विचार उनसे मिलते हैं 
जिनसे कुछ न कुछ लाम ही होता है । 


४--इस देश की व्यापारिक उन्नति में मुख्य बाधा उसके निवा- 
'सियों की नि्धनता हैं, साथ साथ व्यापार में लगे हुये कर्मचारियों में 
उत्साह व कतंब्य-परायणता की कमी भी | यहाँ के अधिकांश कर्मचारी 
मालिक के भले में अपना भला नहीं समझते, और काम करने में 
कारय-कुशलता (७ग्रिल॑०7०८9) का विचार नहीं रखते, जिसके कारण 
बूकान के मालिक को अपने ग्राहकों को सन्तुष्ट रखना बहुत कठिन 
हो जाता है | इसलिये ग्रावश्यकता इस बात की है कि हम ऐसे उपाय 
काम में लावें जिनसे कि इस व्यवसाय के कर्मचारी अपना कततव्य 
भली भाँति करना सीखें, ताकि देश के ब्यापार में यथोचित उन्नति 
हो सके। 


५--इस पुस्तक में प्रचलित ब्यापार सम्बन्धी कठिनाइयों को 
ध्यान में रखते हुये नुकसान से बचने तथा व्यापार में उन्‍नति करने 
के अधिक से अधिक साधनों को, कहीं विस्तार-पूवंक कहीं संक्षेप में, 
यथोचित रूप से वणन किया गया है | अवसरानुसार साधारण बातों 
का भी, जिनके कारण व्यापार में हानि या लाभ होते रहते हैं, बगुन 
कर देना ही उचित समका है। क्योंकि हानि व लाभ सम्जन्धो सभी 
बातों का जानना श्रौर उनको परिस्थिति अनुसार कार्य में लाना एक 
ज्यापारी के लिये आवश्यक ही नहीं वरन्‌ बिलकुल अनिवाय है | 


[ थ॑ | 
इस पुस्तक से लाभ उठाने के लिए यह आवश्यक है कि इसमें 
लिखी जो बातें अथवा सुकाव अपने को अनुकूल लगे', और उन्हें 
काय रूप में परिणशित करना हो उनका एक नोट याददाश्त के 
रूप में लिखकर रखले ताकि सुविधानुसार उनको कार्यान्वित किया 
जा सके | बिना ऐसा किये अच्छे अच्छे सुकाव याददाश्त की बहती' 
भारा में बेकार त्रह कर लोप हो जावेंगे। 
मुके इस पुस्तक की भाषा शुद्ध करने में मेरे सुदद श्री अमर 
नाथ मेहरोत्र से बड़ी सहायता मिली है | फिर भी रुंभव है कि कहीं 
कहीं कुछ त्रुटियाँ रह गई हों | अतः पाठकों से निवेदन है कि इस 
ओर ध्यान न देकर इसमें प्रकट विचारों से जितना लाभ उठाते बने 
उठावें, ताकि उनके व्यापार में खूब उन्नति हो कर उनका तथा देश 
का वास्तविक लाभ हो। 
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अध्याय २१ 
नया व्यापार स्थापित करना 


(१) शिक्षा ओर अनुभव की आवश्यकता-- 


सबसे बड़ी भूल जो अधिकांश लोग नया व्यापार अथबा 
कारखाना स्थापित करने में किया करते हैं. बह उसके बारे में 
'पूरी शिक्षा तथा जानकारी ओर अच्चुभव प्राप्त किये विना उसको 
आरंभ कर देने में करते हैं । इसका फल यह होता हे कि आगे 
ज्चलकर उनको तरह तरह की कठिनाइयाँ और घाट खहकर 
तत्संबंधित शिक्षा ओर ज्ञान प्राप्त करना पड़ता हे । यदि वे इस 
प्रकार से ज्ुकसान सहतेसहते थक नहीं जाते तो किस्री को 
जल्‍दी ओर किसी को देर में सफलता प्राप्त हो ही जञाती हे। 
लेकिन प्रायः देखने में आता है कि सिवाय ऐसी चीजों के 
व्यापारों के जिनकी साख ओर अच्छे होने की घाक पहले से 
जमी हो, जेसे किसी चलते हुए माल की एजेन्सी का काम, अन्य 
प्रकार के ब्यापारों को स्थापित करना बड़ा कठिन हद ज्ञाता है। 
हर एक व्यापार के प्रारंभिक काल में पूजो को भी विशेष 
अबश्यकता रहती है, लेकिन यदि उचित शिक्षा ओर अचुभव 
न हुआ तो इसकी सुविधा होते हुए भी नुकसान होता रहता है, 


र्‌ व्यापार 


यह नुकसान प्रायः ऐसा माल भर लेने अथवा बना डालने से 
होता हे जो जल्दी बिक न सके, क्योंकि वह रक्खे-रक्खे खराब" 
होने लगता है जिसके कारण हानि तथा हास दोनों होते हैं। 
इसलिए यह अत्यंत आवश्यक हे कि जो भी ब्यापार किया जाय 
उसके सम्बन्ध में पूरा-पूरा ज्ञान, शिक्षा तथा अच्चुभव पहले प्राप्त 
कर लेना चाहिये । 

इस प्रकार के ज्ञान तथा शिक्षा प्राप्त करने का सबसे उत्तम 
उपाय यह है कि यदि उसके संबंध में कोई शिक्षणालय हो तो 
वहाँ जाकर जो व्यापार करना हो उसके बारे में पूरी योग्यता 
प्राप्त करे, या किताबों द्वारा उसका ज्ञान प्राप्त करे, और फिर 
उसी प्रकार की दूकान अथवा कारखाने में कुछ समय उसका 
अभ्यास करे ओर उचित अनुभव प्राप्त करे। जितने दिन इस 
प्रकार से अभ्यास तथा अनुभव हो जायगा उतना ही आगे 
चलकर सुविधा होगी ओर घाटे की संभावना कम हो कर 
सफलता का माग सरल बनेगा | 


(२) धन को आवश्यकता--- 


दूसरी मुख्य बात जो एक-नया व्यापार स्थापित करने वाले 
को विचारनी होती है वह उसके लिये घन की समस्या है 
इसका यह अथ नहीं है कि हरेक व्यवसाय में अधिक घन की 
आवश्यकता है। व्यापार पाँच रुपये से भी प्रारम्भ किया जा 
सकता है ओर इसके लिये लाखों भी कम पड़ सकते हैं | यह 


नया ब्यापार स्थापित करना झ 


प्रश्न केवल इस बात पर निभर हे कि क्‍या व्यापार करना है 
ओर किस प्रकार से करना है। जेसी जिसकी रुचि, अनुभव 
ओर सामाजिक स्थिति हो उसी के अनुसार उसको धन की 
आवश्यकता होती है | लेकिन हर दशा में थह जानकारी प्राप्त 
करना अत्यन्त आवश्यक है कि जिस प्रकार का और जिस 
प्रकार से हम काम शुरू करना चाहते हें उसके लिये कितने घन 
की आवश्यकता होगी, ओर उसका क्या प्रबन्ध है | जहाँ तक 
हो सके अपनी ही आ्िक योग्यतानुसार काम करे। दूसरे का 
धन लेकर व्यापार में न त्रगावे क्‍योंकि ऐसे धन के ऊपर जो' 
अधिक व्याज देना होता हे वह कभी-कभी असझ्य हो जाता है 
ओर इस प्रकार से लिया धन यदि किसी ऐसे माल में लग ज्ञाता 
हे जो कि जल्दी बिक न सके तो बड़ी कठिन समस्या पेदा हो ज्ञाती 
हे ओर व्यापार को उसके कारण गहरा धक्का पहुँचता है | इस 
लिये किसी भी रोजगार को शुरू करने के पहले उसके बारे में 
पूरा ज्ञान प्राप्त कर ले कि कितने धन में बह चलाया ज्ञा सकता 
हे ओर उसके अजुसार अपनी आर्थिक शक्ति का अनुमान कर 
ले तब उसमें हाथ डाले | विशेष अनुभव हुए बिना यह भी जरूरी 
हे कि काम थोड़ा-थोड़ा बढ़ाया जाय, क्योंकि एक वार काम 
- शुरू कर फिर उससे हटना पुरुषार्थी लोगों का छाप नहीं है । 
पुरुषाथी ओर उद्यमी पुरुष जिस काम में हाथ डालते हैं उसे 
बिना सफल किये नहीं छोड़ते, चाहे उन्हें कितनी ही कठिनाइयों 
का सामना क्यों न करना पड़े या कैसा भी यत्न करना पड़े | 


;॒ 


ढ़ व्यापार 


हो सकता है कि कभी उसको सफल बनाने के लिये समय अनु- 
कूल न मिले, अथवा कोई ऐसा भयंकर परिवतन हो जाय जिसके 
कारण उसे विलक्षण परिस्थितियों का सामना करना पड़े जिनका 
कि उसे पहले कभी अनुमान भी न था। यह सब तो काम जब 
तक शुरू नहीं किया था तब तक को बातें हैं । जब काम शुरू 
कर दिया तो एक मात्र सफलता।ही उसका ध्येय होना चाहिये। 
यदि दृढ़ता-पूवक परमात्मा का भरोसा कर अपने काय में लगा 
रहे तो ऐसा नहीं हो सकता कि सफलता न मिले, क्योंकि हृढ़ता 
पूबंक लगे रहने पर द्वी सफलता निभर होती है। रोजगार चाहे 
जो किया जाय ओर चाहे जिस प्रकार किया जाय, उसके लिये 
यह आवश्यक है कि उसमें जितना धन लगना चाहिये वह उसमें 
अनुभव हुये बिना एक साथ ही न लगा दिया जाय । जेसे जेसे 
बह बढ़ता जाय ओर उसमें घन की आवश्यकता होतो जाय 
उसी के अनुसार उसमें धन लगाना चाहिये । यदि कुछ दिन के 
लिये कोई विशेष काम करना हो, अथवा फसल का माल खरी- 
दना हो तो यत्न यह होना चाहिये कि बेंक आदि से माल अथवा 
मशीनरी की आड़ पर उधार लेकर काम चलाना चाहिये। घर 
की पूजी उसी समय लगानी चाहिये जब कि किसो वस्तु का 
व्यापार स्थाग्री रूप से बढ़ाना हो | हर हालत में यह जरूरी है 
कि अपनी घन-शक्ति के अंदर ही काम करे ओर कम से कम 
दो वष तक नये काम को चलाने के लिये पू'जी का प्रबन्ध कर 
ले तब उसे शुरू करे | लेकिन यदि स्वयं इसका प्रबन्ध न हो सके 
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तो दूसरों के धन के भरोसे अपना धन भी लगाकर उसे नष्ट 
न करे। 
(३) नये दूकानदार की आयु-- 

अन्य बातों के साथ-साथ नये दूकानदार की आयु भी एक 
ऐसा प्रश्न है जो कि उन्नति व अवनति का बहुत बड़ा कारण 
होता है । विशेषकर ऐसी दशा में जब कि कोई दूसरा उस का 
साथी उसके काय को पूरा करने के लिये उसके साथ न लगा 
हो। जैसे एक नवयुवक जो विषय वासनाओं में भी फंसा 
हुआ है वह किसी रोजगार को सफलतापूर्वक तभी कर सकता 
है जब कि या तो वह अपनी विषय वासनाओं के वश में न हो 
या उसका कोई साथी ऐसा हो जो कि उसको ठीक ठीक रास्ते 
पर चलने के लिये उसे विवश करता रहे | इसी प्रकार यदि एक.. 
बयोबृद्ध व्यक्ति केवल अपने अनुभव तथा धन के भरोसे 
कोई रोजगार करना चाहें तो वह बिना ऐसे सहयोगी के 
सफल नहीं हो सकता जो कि उस के न करने योग्य छोटे 
छोटे कार्यों में, जिन में शारीरिक पुरुषाथ की जरूरत होती हे, 
उसका हाथ बटा सके। 
(४) स्थान-- 

चोथी आवश्यक बात जो नये रोजगार को शुरू करने में 
विचारणीय होती है वह उसके लिये स्थान का प्रश्न हे। इस 
प्रश्न पर भी रोजगार को सफलता बहुत कुछ निभर रहती है। 


््‌ व्यापार 


यदि दूकान करना हो तो यह सोचना होता है कि जिस प्रकार 
का व्यापार करना है उसके अनुकूल ही स्थान पर वह खोली 
जाय । अनुकूल स्थान वहीं समझना चाहिए जहाँ कि एक प्रकार 
की वस्तु के कई दूकानदार हों, क्‍योंकि ग्राहक प्रायः वहीं पहुँ चता 
है जहाँ कि एक प्रकार की बहुत सी दूकाने होती हैं। दूकान 
सड़क की उस पटरी पर होनी चाहिये जो कि अधिक चालू हो । 
यदि इस प्रकार की सुविधा न मितल्ञल सके तो यह विचारना 
चाहिये कि जिस बस्ती में दूकान खोलने का विचार हो उसके 
रहने वाले अपनी आवश्यकताय कहाँ से पूरी किया करते हैं 
ओर उनकी कितनी संख्या है । यदि बहाँ दुकान की जाय तो 
उनको ग्राहक बनाने में क्‍या क्‍या प्रश्न पेदा होंगे, इत्यादि । यदि 
हो सके तो कोई उसी प्रकार को चालू दुकान ज्ञो बहुद दिन से 
बन्द हो अथवा कम चलती हो, उसको लेने का यटन करना 
चाहिये, बशते कि बह अच्छे मोके पर हो, या किसी दूसरे 
दूकानदार से उसकी दूकान का कुछ हिस्सा किराये पर लेकर 
अपना काम स्थापित करना चाहिये। इस बात का भी ध्यान 
रखना जरूरी है कि यदि अपनी दृकान छोटी हो तो उसो प्रकार 
की दूसरी बड़ी दूकान पास में न हो, क्योंकि जिस प्रकार बड़े 
पेढ़ के नीचे छोटे पेड़ नहीं बढ़ते इसो प्रकार छोटी दूकान बड़ी 
दूकान के पास होने से उन्नति नहीं करती । यदि लाचारी हो तो 
ऐसी दूकान पर केबल एक ही प्रकार का माज्ञ बेचा जाय ताकि 
उससे विशेषता पूबक ग्राहकों को आकर्षित करके संतुष्ट किया 
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जा सके । बेमेल होने के कारण अपने ढंग की अकेली दूकान 
चाहे वह बढ़ी ही क्‍यों न हो चलना कठिद हो ज्ञाता है । 


स्थान सम्बन्धी जी बातें दूकान स्थापित करने में विचार- 
'णीय होती हैं वह कारखाना स्थापित करने में लागू नहीं होतीं। 
कारखाना स्थापित करने में नीचे लिखी बातें विचारणीय हें । 


१--वह ऐसे स्थान पर होना चाहिये जहाँ कच्चा माल 
'झुविधापूवक ओर सस्ता मिल सके । 


२--जहाँ मजदूर सुविधापूषक मिल सकें । 
३--जहाँ उसके बने माल को निकासी की सुविधा हो, 
खपत का बाजार तथा रेलवे स्टेशन भी समीप हों । 


४--जहाँ बिजली मिल सकती हों ओर मशीन आदि बिग- 
डुले पर उसको मरम्मत कराने की सुविधा हो । 

कारखाने के सम्बन्ध में यह बात भी जरूरो है कि यदि 
उसमें मशीनें आदि लगाना हो अथवा नई इमारत बनवानी पड़े, 
तो जहाँ तक हो सके उसे अपने ही स्थान में स्थापित किया 
ज्ञाय । किराये के स्थान अथवा घर में कारखाना न खोला जाय, 
क्योंकि ऐसा करने से दूसरे के स्थान अथवा घर में धन लग 
जाता है जो कि बाद में जब॒ अपने स्थान से हटादः* जाता है 
तो पहले लगाया हुआ बहुत सा धन नष्ट हो ज्ञाता है, और 
यदि स्थान परिवतन के लिये उचित स्थान नहीं मिला तो बहुत 
कष्ट होता है, ओर कारखाने की उन्नति में बाधा पड़ती है । 


ष् व्यापार 


(५) चालू रोज़गार मोल लना--- 

यदि कोई दूकान या अन्य प्रकार का स्थायो रोजगार चालू 
रूप में मोल मिल ज्ञाय, ओर उसको उसी प्रकार की अथवा 
मिलती जुलती वस्तुओं के व्यापार या कारखाने के रूप में 
चलाया जाय तो उपरोक्त बहुत सी बातों में सुविधा हो जाती 
है । ऐसा करने में भी सफलता इस बात पर बहुत कुछ निर्भर 
होती है कि उसके नये ब्यवस्थापक अथवा मालिक अज्ुभवीः 
ओर व्यापार ज्ञाता हैं या नहीं । ऐसा व्यापार हाथ में लेते समय: 
: नीचे लिखी बातों का ध्यान रखना बहुत जरूरी है +-- 

१>दूकान में अधिकांश ऐसा माल तो नहीं हे जो चालू न. 
हो । यदि कारखाना हे तो यह देखना होगा कि मशीनरी अथवा 
कच्चा माल ऐसा तो नहीं है जो बेकार व पुराने ढड़ का हो । 

नोट--यदि कोई इस प्रकार से ली हुईं दूकान या कारखाना 
बहुत उन्नति पर हो तो यह इस बात की दल्लील नहीं समझना 
चाहिये कि वह नये बन्दोबस्त में भी उतना ही चालू रहेगा | इस' 
प्रकार का मोह बहुत कुछ धोखे मे डालने वाला होता है, क्योंकि 
उसकी उन्नत के कारण बहुधा उसके संचालक हुआ करते हैं 
जो कि नये बन्दोबस्त में बदल जाते हैं, ओर उसके भविष्य की! 
उन्नति अथवा अबनति उनके उसमें होने या न होने पर निर्भर 
होती है । 


२--वह ऐसे स्थान पर तो नहीं हे जो कि बे-मोक कह 
ज्ञाय । 
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३--यदि वह चल नहीं रहा है तो इसके ठीक-ठीक कारण 
क्‍या हैं? वे ऐसे तो नहीं हैं ज्ञो तुम्हारे ऊपर भी लागू 
होते हों । 

४--उसकी साख केसी है ? 

नोट--यदि वह अच्छी नहीं हे तो उसका नाम बदल देना 
उचित होगा, और उसके जो कर्मचारी ठीक न हों उन्हें भी शनेः 
शनेः हटा देना होगा | 

५--हर हालत में यह देखना भी बहुत जरूरी हे कि जो 
दूकान आदि ढी जाय उसमें उन्नति की गुझ्लायश है या नहीं। 
उसका माल कहाँ से आता है और ग्ाहक-संख्या कितनी और 
किस प्रकार की है। दूकान की वाषिंक विक्रो कितनी हे ओर 
बह अधिकांश किस माल की है ओर क्या-क्या माल उसमें 
बढ़ाने को गुझ्लायश है । 

६---उसकी स्थिति का व्योरेबार नकशा, जिसमें हर प्रकार 
के स्टाक ओर लेने व देने वाली रकमों का पूरा विवरण हो, 
बनवाकर देखना चाहिये कि अधिकांश माल किस प्रकार का है 
ओर कैसी दशा मे है। उसका बाजार भाव क्या है ओर कितने 
में बिक सकता है | यदि बह फ़निचर आदि के किस्म का हे तो' 
उसकी दशा तथा दाम के हिसाब से वह केसा हो-। जिनसे रुपया 
लेना हे वह केसे आसामी हैं ओर उनके पुजे आदि को वह 
अंगीकार करते हैं या नहीं। देने व लेने वाली रकमों की यदि 
जिम्मेदारी आ ज्ञाय तो उसकी उचित कानूनी कारयबाई भी कर 


शे । व्यापा र्‌ 


लेनी चाहिये ताकि बाद मे उनको बाबत किसी प्रकार का धोखा 
नहो। 

७--जहाँ तक हो सके पुराने हिसाब रखने वाले या बेचने 
वाले तथा अन्य अनुभवी और परिचित कमचारियों को अधिक 
नहीं तो कुछ समय के लिये जरूर रोक लेने की व्यवस्था होनी 
चाहिये । 


८--मशीनरी व फर्निचर आदि का दाम, उसकी वतमान 
दशा ओर वाषिक छीजन घटा कर नियत करना चाहिये । बिक्री 
के माल में केवल चालू माल का ही दाम उनके असली तथा 
नये बाजार भाव के आधार पर लगाये जाने चाहिये। रुके हुये 
अथवा जीण माल का दाम उसकी स्थिति के शअ्रनुसार लगाना 
चाहिये या उसे न लेना चाहिये। 


९--यह भी देख लेना चाहिये कि कोई माल अथवा फर्निचर 
आदि किसी दूसरे का बिकने के लिये अथबा किराये पर तो 
आया हुआ नहीं है । 


१०--जहाँ तक हो सके दूकान आदि जो चलती हुईं ली 
जाय उसका काम रोक कर उसका सोदा या भुगतान न किया 
जाय | ऐसा कूुगले से नय दूकानदार को उसकी चालू गति का 
ज्ञान अच्छी प्रकार से ठीक-ठीक हो सरकंगा। साथ ही ग्राहकों 
आदि से या माल के आने व जाने के सम्बन्ध में पूण जान- 
-कारी भी प्राप्त हो सकेगो। यदि हो सके तो दूकानदार अथवा 
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व्यवस्थापक को भी कुछ दिन के लिये सोदा हो जाने के बाद 
रोककर उसकी सहायता उसके चलाने में लेना चाहिये। 
११--जिस दूकानदार से दृकान आदि ली जाय उससे यह 
निश्चित कर लेना जहूरी होगा कि वह उसी शहर या बस्ती में 
जहाँ पर कि वह पहले अपना व्यापार करता था उसी प्रकार 
का व्यापार कम से कम पाँच वर्ष तक नहीं कर सकेगा । 
१२--ज्ञितने दाम में चालू दुकान आदि ली जाय उसके 
अतिरिक्त कुछ पूजी ओर भी उसको बाद में बढ़ाने के लिये 
जरूर प्रबन्ध कर लेना चाहिये | 
(६) थोड़ी पूजी में व्यापार करना--- 
नये रोजगारी को जहाँ तक हो कोई ऐसा काम सोचना 
-चाहिये जिसमें शुरू में रुपये की लागत कम लगे और उसका 
लोट फेर जल्दी होता ज्ञाय। बंधे खर्च भो कम हों | इसके 
विपरीत यदि कोई दूकान करके बाज़ार में बेठ जाता है जिसकी 
“प्रतियोगिता में अन्य बड़े दृकानदार हों, तो बह बड़ी गज्ञती को 
बात है | ऐसी दूकाने वहीं चल सकती हैं जहाँ आबादी काफी 
हो अथवा बाहर (गाँव आदि ) से लोग माल लेने के लिये 
अधिक आते हों, ओर वड़ो दूकाने अधिक न हों। बड़ी दूकानों 
के होते हुये छोटी दूकानों का चलना बहुत कठिन-डहो ज्ञता है, 
(सिवाय विशेष अवस्थाओं के, जेसा कि ऊपर कहां गया है या 
ऐसी दशा में जब कि पास में हो उस्रो प्रकार की अन्य दूकाने 
भी हों। 


१२ व्यापार 
(७) सहयोगी की आवश्यकता--- 


अधिकांश हालतों में यह अनिवाय होता हे कि व्यापार 
करने में कम से कम एक विश्वासी साथी जरूर हो चाहे वह घर 
का अपना रिश्तेदार आदि हो, अथवा कमंचारी के रूप में हो | 
इसके मुख्य कारण निम्नलिखित हैं :--- 


१--अधिकांश हालतों में स्थायी रोज्ञगार के वुछ बन्धे खर्चे 
जैसे किराया, व्याज, छीजन, नोकरों का वेतन आदि ऐसे लगे 
रहते हैं जिनका पूरा लाभ केवल एक आदसी के परिश्रम से नहीं. 
मिल सकता । 


२--व्यापार के सम्बन्ध में अकसर इधर-उधर या बाहर 
माल लेने या यृहस्थी के कार्यों से जाना जरूरी होता है। अथवब? 
बीमारी आदि के कारण दूकान कुछ दिन के लिये बन्द करना 
पड़ता है, तो उससे व्यापार को बहुत धक्का पहुँचता है और 
बिक्री का सिलसिला टूट जाता है । 


व्यापारिक सहयोगी सामभीदार एक सच्चा ओर इंमानदार 
व्यक्ति होना चाहिये ज्ञो नफे को अपना नफ़ा ओर नुकसान को" 
अपना नुकसान समभे | उससे जरा जरा से काम के लिये कहने 
की आवश्यकृत्ता नहीं पड़नी चाहिये । उसे एक प्रकार से मालिक 
अथवा मुख्य व्यवस्थापक को हैसियत से काम करना चाहिये । 
मालिक को भी उस पर पूरा विश्वास रख कर काम लेना चाहिये,.. 
ओर उसको अपने से कम नहीं समझना चाहिये । 


नया व्यापार स्थापित करना श्डे 
(८) कमचारी केसे हों-- 


आवश्यकतानुसार अन्य कमचारी जो रखे जायें वे जहाँ 
तक हो सके ऐसे होने चाहिये जो कि न तो बिलकुल अनजान 
हों, न ऐसे हों कि जिन्हें यदि छुटाना हो तो अधिक संकोच 
करना पड़े । क्योंकि जितने भी कमंचारों व्यवसाय सम्बन्धी 
होते हैं उनका रखना या छुटाना व्यवसाय की उन्नति या लाभ 
व हानि पर निभर है। हाँ यह बात जरूर विचारणीय होती 
है कि हरेक व्यक्ति में यदि कुछ दोष होते हें तो साथ-साथ 
अच्छाइयाँ भी होती हैं। देखना यह चाहिये कि व्यापारिक 
दृष्टि से उसके रखने में हानि अधिक है या लाभ । हर दशा में 
उसका मसृदुभाषी तथा चरित्रबान होना बहुत जरूरी है । 


दूसरी बात जो नये कर्मचारी रखने में विचारणीय हे वह 
उसका वेतन निश्चय करना है | वेतन नियत करना कई बातों 
पर निभर है जो कि नीचे लिखे अछुसार हें :-- 

(१) आर्थिक सामथ्य--यदि व्यापार में इतनी गुझ्लाइश है 
कि उसके लिये हर एक विभाग के अलग-अलग कर्मचारी रखे 
ज्ञावें तो उनकी योग्यतासुसार उनको बेतन देना चाहिये। यदि 
नहों दे सकते तो अच्छा होगा कि या तो आवश्यकतानुसार 
यथोचित समय ( 7097४ ४72 ) के लिये विशेष कमचारी रखे 
ज्ञावें, अथवा एक ही कमचारी से कई प्रकार के काम लिये 
जावे । 
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२--बगेर कुछ दिन काम देखे और चाल-चलन तथा आदतों" 
को ज्ञाने वेतत नियत करना ठीक नहीं होता | अवस्था और 
व्यवस्था अनुसार जिस जगह जेसे आदमी की जरूरत हो वहाँ 
वैसा पुरुष, स्त्री अथवा लड़का रखे। जहाँ केवल बेटे रहने का 
काम हो वहाँ के लिये वृद्ध आदमी और यदि चलने फिरने या 
मेहनत का अधिक काम हो तो युवावस्था वाला आदमी होना 
चाहिये | 

जहाँ तक हो सके उसकी शिक्षा और पिछले अनुभव अथबा 
आदतों के अनुसार ही आदमी को जगह देना चाहिये | यदि' 
बिलकुल अनभिज्ञ है तो उसे कुछ दिन दूसरे ज्ञानने वाले के 
साथ काम सीखने का अवसर देना चाहिये । 

हर हालत में कमंचारियों को हँसमुख और शिष्ट (0०फ्- 
६८०५७) होना बहुत जरूरी है। बिक्र ता के स्थान के लिये विशेष 
रूप से कमचारी को समभदार, फुर्तीला, अ च्छे बदन और 
स्वभाव का ओर हंसमुख होना जरूरी है। स्त्रियों को रखने में 
विशेष सावधानी की जरूरत है। जहाँ तक हो सके स्त्रियों को 
पुरुषों के सम्पक मे नहीं रखना चाहिये वह अपने ही गोल में 
काम करती रहें ऐसी व्यवस्था होनी जरूरी है । 

यदि किसी ऐसे स्थान के लिये कर्मचारी रखना हो जिसमें 
रुपया या माल लाने या ले जाने का काम सौंपना हो, तो उससे 
उचित जमानत जरूर ले लेनी चाहिये | यदि एक मुश्त वह उसे 
न दे सके तो जमानत का बाँड भरवाकर किस्त-बन्दी से अथवा 
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वीमा कम्पनी द्वारा उसकी जमानत करा लेना चाहिये। इस 
प्रकार के बाँड में ऐसी व्याख्या होना भी जरूरी हे कि आवश्य- 
कता पड़ने पर उसकी जमानत के रुपये से उचित रकम वसूल 
की जा सके । 

नये नोकर को बिना उसका पूरा परिचय मालूम किये और 
किसी मातवर आदमी का जिम्मा लिये नोकर नहीं रखना 
चाहिये । यदि किसी प्रकार की शंका हो तो पुलिस ढ्वारा उसकी 
जाँच करा लेनी चाहिये। 


(६) फर्निचर केसा हो-- 


यह बहुत कुछ इस बात पर निभर हो कि रोजगार किस 
प्रकार का हे ओर उसका स्थान कहाँ और किस प्रकार का है। 
यदि दूकान बड़ी है तो उसके लिये एक काउन्टर ( माल दिखाने, 
तोलने, नापने आदि की मेजों का पड़ाव ) का होना बहुत जरूरी 
है | इससे हर प्रकार की सुविधा के साथ-साथ माल की रक्षा 
भी होती है| नीचे लिखी बातों का ध्यान फर्निचर बनवाने 
अथवा खरीदने में होना जरूरी है :-- 


१--फर्निचर इस प्रकार का हो कि उसमें रखा माल अधिक 
से अधिक अंश में दिखाई दे । __ 

२--उसमें माल रखने तथा निकालने में सुविधा हो | 

३--छउसमें रखने से माल बिगड़ने का अथवा चोरी हो जाने 
का डरन हो | 
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४--जो शो-केस आदि बाहर की ओर हो उसमें से माल 
खूब दर्शित किया जा सके, ओर उसमें कम से कम एक खाना 
ऐसा भी हो जिसमें कोई हरकत करती मूर्ति या तसबीर प्रदर्शित 
की जा सके | 

४--माल को धूप, गद आदि से बचाने का प्रबन्ध हो। 

६--यदि दूकान में करोखे आदि हों तो उन्हें अच्छे. प्रकार 
से सुरक्षित कर देना चाहिये, ताकि उनको तोड़कर कोई अन्द्र 
न घुस सके । 

७--तोलने या नापने आदि की वस्तुओं में कमी न हो और 
वह सदा स्वच्छ ओर चमकते रहें । 

८--ऊपर से सामान रखने या उतारने की सुविधा होनी 
चहिये। 

९--ग्राहकों तथा कमंचारियों के बेठने का उचित प्रबन्ध 
होना चाहिये। 

१०--मालिक के बेठने का स्थान ऐसा होना चाहिये जो 
ग्राहकों तथा कमचारियों से दूर न हो। दूकान में घुसते ही 
बाई ओर उसका होना प्रायः सुविधाजनक होता है । 

११--नाम का साइनबोड दूकान के अनुसार छोटा या बड़ा, 
पर कुछ न.कुछ विशेषता लिये निराले ढंग का होना चाहिये। 
नाम के साईनबोड के अतिरिक्त कुछ साईनबो्ड ऐसे भी होने 
चाहियें ज्ञिन पर विकने वाली वस्तुओं का नाम आकर्षित रूप 
से लिखा हो जिससे कि चल्नता फिरता आहक भी उसे पढ़ सके । 
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'एक साइनबोड बिना लिखा भी होना चाहिये जिसके द्वारा 
नह नई घोषणा माल आदि के सम्बन्ध में की जा सके । 

१२--कुछ आकषक चित्र तथा एक दो सूर्तियाँ भी बाहर 
को ओर हों, जिनको श्रतिदिन साफ़ करते ओर सजाते रहना 
चाहिये। यह चित्र तथा मूर्तियाँ साबजनिक रुचि की होनी 
चाहिये। चल्चचित्र या मूर्तियों का प्रबन्ध करके उनके आस 
पास विशेष विकने वाली चीज़ों की श्रद्शनी करना बड़ा लाभ- 
दायक होता है । 


१३--फ़र्निंचर ऐसा होना चाहिये जो कि देखने में सुन्दर 
ओर मजबूत हो ओर उसको साफ करने में अधिक परिश्रम 
व खच न करना पड़े । 

१४--प्रकाश तथा पंखों का प्रबन्ध उचित ओर आकषक 
रूप से होना चाहिये। कम से कम एक बत्ती बाहर को ओर 
अधिक प्रकाशवान होनी चाहिये। 

१४--माल को धूप व बषों से बचाने के लिये परदों का 
अबन्ध होना चाहिये | 

१६--तालों में क्रिफायत नहीं करनी चाहिये। 

१७--आहकों की स|यकिल रखने का उचित प्रबन्ध होना 
चाहिये । 

१८--जो सामान रखने के बतन आदि हों वे इस प्रकार 
के हाँ कि यदि भ्राहक चाहे तो उसमें रकखी दीज़ खुद भी उठा- 

ब्‌ 
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कर देख सके बशरते कि वह बहुमूल्य न हो, ताकि माल की 
सज्ञावट व रज्ञा के साथ-साथ वह उसके बिकने में रुकावट न 
डाले । 

सजावट के साथ साथ माल को चोरों उठाइगीरों आदि से 
बचाने का पूरा प्रबन्ध होना चाहिये । यह भी देखना जरूरी है 
कि दूकान आदि में किसी तरफ़ से किसी प्रकार का लगाव तो' 
नहीं हे, जिससे चोरी का डर हो । रात में पहरेदार तथा बिञ्लीः 
आदि से आग लगने से बचाव का भी प्रवन्ध होना चाहिये। 

ग्राहकों की साधारण खातिर के लिये कुल ग्लास व तश्तरीः 
आदि का भी प्रबन्ध होना चाहिये, ताकि आवश्यकतानुसार 
उनकी पान, इलायची आदि स्रे खातिर की जा सके। पीने के 
पानी का प्रबन्ध स्वच्छुतापूबक सदा ठीक रखना चाहिये | 
(१०) मितव्ययता की आवश्यकता--- 

यह बहुत जरूरी है कि शुरू में हर प्रकार के बंधे अथवा 
चालू खर्चे कम रखे जावें क्योंकि ऐसी अवस्था में आमदनी कम 
होती है, ओर व्यापार की उन्नति सम्बन्धी खर्चे अधिक करने 
पड़ते हैं | जहाँ तक हो सके स्वयं हो अधिक से अधिक काम 
किया जाय | हिसाब किताब रखने में पूरी सावधानी बरती 
ज्ञाय ताकि.किसी विभाग में उयथ खच न होने पावे । कमचा- 
रियों की संख्या भी कमर से कम रखी जावे और जब तक किसी 
कर्मचारी की बाबत पूरा ज्ञान न हो ज्ञाय उसे अधिक वेतन पर 
न रखा जावे ओर न उसका विशेष विश्वास ही किया जाये । 
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(११) विशेषता (०८०ं४॥४)-- 


वैसे तो हर समय एक व्यवसायी को अपने कारोबार में 
कुछ न कुछ विशेषता पेदा करते रहना चाहिये, लेकिन प्रारम्भकाल 
में दूसरे दूकानदारों से अच्छे रूप में भिन्न होना या नये ढंग 
की रचना, जो कि विशेष रूप से आकर्षित हो, कारोबार को' 
जल्दी चमका देने में बहुत सहायक होती है| इस विशेषता में 
बहुत से ढंग सम्मिलित हैं, जेसे बच्चों की उपयोगी अथवा खेलने 
को वस्टुओं का एक विभाग अलग करके उन्‍हें कुछ रियायत से 
माल देना । ऐसे विभाग को “बच्चों का बाजार! के नाम से विख्यात 
करे ओर उसकी उचित रूप से घोषणा करे। यह काम अधि- 
कांश विज्ञापनाथ ही समभकर किया जाय क्योंकि इससे जो 
ग्राहक व बच्चे आने लगेंगे वह दूकान में बिकने वाली अन्य 
बस्तुएँ भी लेंगे, जिससे दूकोन का नाम फैलते देर न लगेगी । 
इसी प्रकार सर्विस में भी विशेषता की जा सकती है, जैसे विक्र- 
ताओँ की एक सी पोशाक हो । यदि उनका बर्ताव तथा बात-चीत 
का ढंग भी प्रशंसनीय होगा तो उससे वह ओर भी प्रभावित 
होकर जो वस्तु वह लेने आया है उसके अतिरिक्त और भी वस्तुएँ 
देखकर उनकी चाह करेगा ओर इस प्रकार दूकान की उस पर 
अच्छी छाप पड़ेगी । 


(१२) उद्घाटन--- 
जहाँ तक हो सके नई दूकान का उद्घाटन खूब धूम घास 
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से बाजे गाजे के साथ करना चाहिये, और इस काय को किसी 
विख्यात महापुरुष से कराना चाहिये। इस अवसर पर अपने 
सभी इष्ट मित्रों, शुभचिन्तकों तथा परिचित दूकानदारों को 
मिमन्त्रित करना चाहिये ओर उनका यथोचित रूप से सम्मान 
करके उद्घाटन कतों द्वारा अपना तथा अपने व्यापार का पूरा 
परिचय कराना चाहिये। साथ साथ अपने यहाँ को विशेषता का 
चर्णन भी करा देना चाहिये और यदि वर्णन करने योग्य कोई 
स्थायी विशेषता न हो तो कुछ दिन के लिये कोई विशेष रियायत 
घोषित कर के विशेषता प्राप्त करना चाहिये। अपने माल का 
प्रद्शन तथा परिचय इस अवसर पर अच्छी प्रकार से करना 
कराना चाहिये, ओर यदि आगन्तुक सज्जन उसमे से कुछ 
लेना चाहे तो उन्हे उस रोज विशेष रियायत के साथ माल देना 
चाहिये । यदि, एक दिन सब परिचित इष्ट मित्रों आदि को 
बुलाने मे सुबिधा न हो तो दो अलग अलग समय तथा दिनों 
मे उन्हें बुलाना चाहिये। इस अवसर पर सहयोगी दू कान- 
दार कुछ रुपया जमा के लिये भी भेजते हें जिससे कि यह 
सूचित होता है कि उनसे लेन देन का व्यवहार जारी हो गया। 
ऐसे रुपये को अगले दिन या जल्दी ही लौटा देना चाहिये। 
उद्घाटन _कीो सूचना स्थानीय समाचार पत्रों द्वारा जहाँ तक 
हो सके जरूर करनी चाहिये । 


अध्याय २ 
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(१) आवश्यकता -- 

दूृकान हो अथवा कारखाना दोनों ही अवस्थाओं में सजावट 
ओर सफ़ाई की ओर पूरा-पूरा ध्यान देना बहुत आवश्यक है। 
इसमें जरा भी असावधानी होने से माल का नुकसान तथा 
आहकों की घृणा शुरू हो जाती है। अतः यह बहुत जरूरी है 
कि इन स्थानों को सदा स्वच्छ रखा जाय ओर जहाँ ग्राहक 
तथा मिलनेवाले लोग आते हों वे स्थान आकषक भी बनाये 
जावें। इससे अपना चित्त तो प्रसन्न रहता ही हे आने वालो 
पर भी इसका प्रभाव अच्छा पड़ता हे। साथ ही साथ कम- 
चारियों में भी स्वच्छुता की आदत पड़ती हे जिससे माल के 
बिगढ़ने की संभावना कम होती है, तथा कारखाने की दशा 
में उसका माल अच्छे प्रकार का बनता है। 

सदा सफ़ाई के लिये यह जरूरी हे कि इसके लिये. एक 
आदमी अरूग रखा जाय, या किसी मुख्य कायकत्तो के सुपुद 
यह काम किया जाय ओर हर एक कमचारी को भी कड़ो ताकीद 
रहे कि वह हर एक स्थान पर ज्ञो उसके जिम्मे किया गया 
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हो सफाई रखे । ऐसा करने से चीजें खराब होने से बचेंगी ओर 
नियत स्थान पर रहेंगी जिससे हर जगह स्वच्छता दिखाई दगी 
ओर आगन्तुक ग्राहकों आदि का मन प्रसन्न होगा। इस प्रकार 
वहाँ का वातावरण सदा अच्छा रह कर बिक्री पर अच्छा 
प्रभाव पड़ेगा । हर एक वस्तु उसके नियुक्त स्थान पर रखी होने 
से उसके खोने की संभावना भी कम होगी ओर उसको ढू'ढने 
में व्यथ समय नष्ट नहीं करना पड़ेगा । 

स्वच्छता के उपरोक्त नियम बहुत साधारण हैं पर उनकी 
अवहेलना करने से व्यवसायी को कितनी हानि डठानी पड़ती है 
इसका अनुमान लगाना कठिन हे। यह एक आश्चय की बात 
है कि इस ओर असावधानी करने से मालिक के ही सामने 
नुकसान होता रहता है पर उसकी ओर वह उचित ध्यान नहीं 
देता । इसका कारण अधिकांश में उसकी निञज्ञ की मनोवृत्ति ही 
है। परन्तु इसमें संदेह नहों कि इस मामूली असावधानी के 
कारण उसे बहुत हानि उठानी पढ़ती है, जो निरंतर थोड़ा ध्यान 
देने से बचाई जा सकती है । 

कारोबार के स्थान की स्वच्छुता के साथ साथ बहाँ के कार्य- 
कत/ओं की शारीरिक स्वच्छुता की ओर भी ध्यान देते रहना 
चाहिये। सोलिक को चाहिये कि वह सदा स्वच्छ कपड़े पहने 
ओर अपने कमचारियों को भी ऐसा करने के लिए उत्साहित 
करता रहे। यदि बन पड़े तो इस कार्य के लिए उनको कुछ 
सहायता भी किया करे, जेसे मोखम बदलने पर नये कपड़े देना 
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था बनवाना; साप्ताहिक अथवा मासिक धुलाई का प्रबन्ध करना 
आदि। बिना उनकी इस प्रकार की सहायता किये उनसे 
स्वच्छुता की आशा करना अधिकांश में निष्फन्न होगा । पर ऐसा 
करने का परिणाम बहुत सुन्दर होता है, क्‍योंकि इस प्रकार से 
कम चारियों की सफ़ाई को आदत पड़ने के साथ साथ मालिक 
ओर उनमें आपस की सदूभावना उत्पन्न होकर वे अपने काम 
को अधिक रुचिपूवक करते हैं, जिससे दूकान के लाभ के साथ 
साथ उसकी कीर्ति भी बढ़ती है । 


(२) सजावट ओर उसकी विधि-- 


यह काय बहुत कुछ इस बात पर निभर है कि व्यापार 
आर उसका स्थान किस प्रकार का है। यदि वह होटल आदि 
खाने पीने का स्थान है तो उसमें विशेष सज|वट को जरूरत है, 
जेसे बड़े शीशे, पद, फूलदान, तसवीरें, बढ़िया किस्म के गमले 
आदि । वहाँ के कायकतों भी जो आगंतुक ग्राहकों का स्वागत 
करें अथवा खाना खिलावें उनकी ड्रस भी ठीक तथा स्वच्छ 
डोनी चाहिये । 


इसी प्रकार यदि खाने को सामग्री बनाने के बड़े कारखाने 
हों जहाँ से बनकर व पेक होकर खाने का सामान बाहर जाया 
करता हो, उसके यहाँ के बनानेवाले कमंचारियों की पोशाक 
शक निश्चित ओर भले प्रकार की होनी चाहिए। इसमें ऊपर 
पहनने के ऐपरन ओर सर पर बांधने की टोपी मुख्य हैं। ऐसे 
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कमचारियों की डाक्टरी परीक्षा भी कभी कभी होती रहनी' 
चाहिये ताकि उनकी छूत वाली कोई बीमारी दूसरों कोन 
होने पावे | 

मुख्यतः दूकान आदि को माल से ही सजाना चाहिये, 
क्योंकि माल बिकने के लिए ही उसकोशअधिक से अधिक आक- 
षक बनाना है। जिन आल्मारियों या बतनों में माल रखा हो 
वह सदा स्वच्छु ओर चमकदार बने रहने धाहिये। तसवीरों 
आदि को रोज या कभी कभी जरूर भाड़ते पोंछते रहना चाहिये। 
अलमारियों, दरवाजों आदि के शीशों को रोज गीले व सूखे 
कपड़े से पोछ्कर साफ़ करते रहना चाहिये। यदि उन पर मेल 
जम गई हो तो उन्हें स्प्रिट या सोडे से साफ करना चाहिए। 
यदि कहीं मक्खियाँ अधिक बेठती हों तो उस स्थान को फ़िना- 
इल मिन्ने पानी सें कपड़ा भिगोकर साफ कर देना आवश्यक: 
होता है । जूते आदि जहाँ से आते जाते हों उस जगह पायदान 
रखवा देना चाहिए ताकि कोई व्यक्ति जो अन्दर आबे उस पर 
अपने पेरों को पोछकर आवे | यदि दूकान में, जलपान करना 
हो तो उसके लिए एक स्थान अलग नियत कर वहाँ पर ही जल- 
पान करना चाहिए ओर उसे तुरन्त साफ़ करा देना चाहिए ॥ 
कारोबार के स्थान पर बेठकर कभी कुछ नहीं खाना चाहिये 
इससे चूहे तथा मक्खियाँ बढ़कर नुकसान पहुँचाती हैं । 

दूकान को सजाने के लिए शो-केस लगाना बहुत जरूरी' 
है लेकिन इसमें रखी चीजें कमी कभी बदलती रहनी चाहियें 
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ताकि उनमें न्‍्यूनता पेदा होती रहे । जो चीजें उसमें सजाने के 
निमित्त रखी जाब वे या तो एक ही प्रकार की हों अथवा इस 
प्रकार से सज्ञाई जावे कि आहक को निगाह उसमें रखी हुईं हर 
एक चीज पर विशेष रूप से पड़े । हर एक चीज़ पर ज्ञो शो* 
केस में सजी हो उसके दाम का काड भी हो | दूकान के अंदर 
शो-केस लगाने का मुख्य आशय यह भी होता है कि वहाँ आये 
हुए आहकों को उन वस्तुओं के अतिरिक्त जो वह चाहता है पहाँ 
बिकनेवाली ओर भी आकषक या नई आई हुई चीजों का ज्ञान 
उनके दामों सहित हो जावे, ताकि वे अपनी पसन्द की वस्तुओं 
को उसी समय या फिर कभी खरीदने की बात सोच सके। 
व्यवस्थापक को सदा इस बात का ध्यान रखना चाहिये कि जो 
माल भी उसके यहाँ बिक्री का है वह मुल्य सहित ग्राहक की 
निगाह में किसी न किसी रूप से आता रहे । यदि हो 
सके तो उसका [09८27५ भी दरसातें रहना चाहिये। यदि कोई 
हरकत करती हुईं मूति या तसवीर हो तो उसके [पास या काउ-- 
न्टर पर विक्र ता के समीप अधिक बिक्री होने वाल्ली या नई 
बस्तुयें प्रदशित करते रहना चाहिये ताकि वह ग्राहकों की निगाह 
में आती रहें और वह उनका भाव भी तत्काल मालूम करके 
उनका आडर दे सकें, या उनके सम्बन्ध में विक्र ता से बातचीत 
कर सके । 

शो-केस, डिस्प्ले काड, तसवीरों या मूर्तियों के अतिरिक्त : 
दूकान अथवा कारखाने में काय करने के स्थान पर अच्छे प्रकाश: 
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की भी बहुत आवश्यकता है । रात्रि में प्रकाश इस प्रकार से 
होना चाहिये कि ग्राहक को आँखों के सामने न पड़कर ऊँचे की 
ओर हो ओर विशेषतः माल पर पड़े। इसके अतिरिक्त जिस 
स्थान या बतन आदि में रखकर ग्राहक को माल दिखाया जावे 
उसका रंग ऐसा न हो जो माल को हैसियत या रंग पर बुरा 
प्रभाव डाले। दूकान को आकषक बनाने के लिए यह भी जरूरी 
है कि उसके बाहर की रोशनी विशेष प्रकाशबाली हो। कुछ 
लोग रेडियो या लाउड-स्पोकर लगा कर अपनी दूकान को 
आकषक बनाते हैं । इसका विक्री पर कोई अच्छा प्रभाव नहीं 
पड़ता बल्कि इसका बुरा प्रभाव यह होता है कि बेकार की 
भीड़ दूकान के सामने जमा हो जाती है जिसको दूकान के 

अन्दर आते वाले ग्राहक पसन्द नहीं करते । हाँ, यदि ऐसा किसी 
“खास पव या त्योहार के अवसर पर किया जाय, जबकि दूकान 
को केवल आकषक हो बनाना है ओर जनता का मनोरंजन भी 
करना हो तो दूसरी बात है। ऐसे अवसर पर तो दृकान का 
बाहरी भाग भी विशेष रूप से सजाया जाना जरूरी हे और 
आलेवालों का विशेष रूप से स्वागत तथा सत्कार भी करना 
चाहिये । 


(३) ब्यापार स्थान.के बाहरी भाग को सजाना--- 


व्यापार स्थान जो कि किराये आदि की दृष्टि से एक 
बहुमूल्य स्थान होता है ओर जिस पर कि ब्यापारी की उन्नति 
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था जीविका निर्भर रहती है उसमें सबसे अधिक जरूरी ओर 
मूल्यवान भाग उसका सामने वाला भाग होता है। इसलिये 
इसकी सफ़ाई व सजावट का विशेष ध्यान रखना एक चतुर 
व्यवसायी के लिये नितांत आवश्यक है। इसको सदा साफ़ 
ओर भड़कीला बनाये रखना बहुत जरूरी है। यदि हो सके 
तो इसकी देख-रेख व सजावट का चार्ज एक समझदार कमचारी 


के सुपुद करना चाहिये । वह दूकान बन्द करने के पहले अथवा 
दिन में किसी निश्चित समय पर शो-केस आदि में रखी चीजों 
को उचित रूप से रोज्ञ सजाये ओर साफ़ किया करे । बाहर 


से शो-केस को कुछ सुन्दर साइनबोर्डों से भी सुशोमभित करना 
चाहिये क्योंकि यहाँ पर ही चलते फिरते श्राहकों की निगाह 
अधिकांश रूप से पड़ती हे ओर इसी के द्वारा वे विशेषकर 


आकर्षित भी होते हैं । यह व्यापारी का सब से बड़ा जीता 
जागता विज्ञापन का साधन भी है |इसकी ओर से कभी 
लापरवाही या असावधानी करना अपने बहुमूल्य स्थान का 


निरादर करना है | इसमें रखी चीजों के जो शो-काड लगाये 
जावे वे न तो इतने बड़े हों जो उसमें रखी चीजों का अधिकांश 
भाग ढक लें, न इतने छोटे हों जो दूर से पढ़े भोच जा सकें । 
ज्लिस चीज का विज्ञापन निकल रहा हो उसे अथवा नई आई 
हुई चीजों का, जिनकी ओर ग्राहकों का ध्यान आकर्षित करना 
है, इनमें जरूर प्रदशन करना चाहिये। 


श्ष् व्यापार 


(४) माल पर दाम डालना[--- 

चीजों का दाम जहाँ तक हो हर एक मेल की चीज़ पर ज्ो' 
बिकने के लिये दुकान में लगाई जावे सफ़ाई के साथ पेन्सिल 
से अथवा चिट द्वारा लिखा रहना चाहिये, इससे आहक उसके 
दाम पूछने के असमंजस से बच जाता हे, ओर वह उसे लेने या. 
न लेने का निश्चय सुविधा पूषक कर सकता है। हाँ इस बात 
का भी ध्यान रखना जरूरी है कि सामने रखी हुई उन्हीं चीजों 
का दाम आकर्षित रूप से प्रदर्शित किया जाय जो मँँहगी न हों । 
प्राइस-टिकट ( मूल्य-चिट ) और शोकाड आदि को पुराना पड़ने 
से पहले ही बदल डालना चाहिय ताकि उनके कारण दूकान 
अथवा चीज़ जिस पर वह लगे हों गन्दी न दीखें। बहुमूल्य 
वस्तुओं पर दाम उसी दशा में डाले जावें जब कि उनका दाम 
किसी कारण बहुत कम कर दिया गया हो । ऐसी दशा में उनका 
असली दाम भी दर्शाना जरूरी हे । 


(५) व्यापार-स्थान के सामने का माग--- 


दुकान अथवा कारखाने के ऋन्द्र को ही सफ़ाई आदि होती 
रहना काफ़ी नहीं होता। उसके बाहर यदि कूड़ा आदि ज्ञमा 
हो अथवा नाली साफ़ न हो तो यह भी उसके वातावरण को 
विगाड़ कर उसकी आकषण शक्ति को घटाते हैं। इसके अति- 
रिक्त उनसे पेदा होने वाली मक्खियाँ, भुनगे, मच्छुर आदि 
आकर ओर भी गन्दगी पेदा करते हें। इसलिये इस भाग को 


सफ़ाई ओर सजावट रह 


भी नित्य अच्छे प्रकार से साफ कराके वहाँ पर छिड़काव करा 
देना चाहिये। वर्षा ऋतु में लाइंट पर आने वाले पतंगे बहुत 
परेशान किया करते हैं। इनसे बचने के लिये सब से अच्छा 
उपाय यह है कि उनके ऊपर कुछ भकालरदार चीज़ लगा कर 
उसके नीचे कुछ कपड़ा टाँग दिया जाय, लाइट भी इस प्रकार 
की हो जिस पर पतंगे अधिक न आदवं। 


अध्याय ३ 


बिक्री करने के उपाय 


(१) साधारण उपाय-- 


हमारे अनुभव में बहुत कम दुकाने ऐसी आई' हैं ज्ञिनके 
बारे मे कहा जा सकता है कि उनके बिक्री के ढंग अच्छे हैं | 
अधिकांश दुकानदार, या उनके बिक्रता, किसी ग्रकार साल 
बेच देने मे ही अपनी सफलता समभते हैं, चाहे खरीदने वाला' 
फिर उस दुकान पर आने का नाम भी न ले | ऐसी दुकानें इश्ली 
कारण चलती है कि ग्राहकों को दूसरी दूकान जहाँ नम्नता ओर 
सच्चाई का व्यवहार होता है मालूम न हों | बिक्री का सबसे 
अच्छा ओर सरल गुर यह हे कि आगन्तुक ग्राहक माल लेकर 
जाय अथवा बिना लिये जाय, उसके ऊपर बिक्रता का प्रभाव 
ऐसा पड़े कि वह उस दुकान पर बार बार आने को चाह करे। 
ऐसे व्यवहार का परिणाम यह होता है कि वह दूसरों से भीः 
प्रसन्नता पूर्वक उस दूकान का जिक्र करता है जिससे कि दूकान- 
दार की कीर्ति व कारोबार आप से आप बढ़ता जाता है । लेकिन 
एक बिक्रेता को सदा इस बात का भी ध्यान रखना चाहिए कि 
यदि वह नम्नरतापूवक ग्राहक को संतुष्ट करके उसके हाथ कुछ 
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बेच लेता है, तो उसके ऊपर वह अपनी गहरी छाप डालता है: 
जिससे कि उसके दुबारा आने में कोई सन्देह नहीं रह जाता । 
लेकिन हर हालत में यदि वह समभता है कि वह उसको अपने 
माल से वास्तविक रूप से संतुष्ट नहीं कर सकता तो उसके हाथ 
उसे बेचने का कदापि अजुरोध नहीं करना चाहिये, बल्कि नम्नता 
पूर्वक उसको दूसरे समय आने के लिये अथवा कोई और दूकान 
से मंगवा कर उसे देकर सन्तुष्ठ करने की चेष्टा करनी चाहिये । 
ग्राहक को किसी प्रकार का धोखा देने का विचार मन में भी नहीं 
लाना चाहिये | उसके हित में ही अपना हित समझना चाहिये | 

हर विक्रेता को अपने काय में निपुण होना बहुत जरूरी 
है । जिस वस्तु को वह बेचने के लिये प्रस्तुत करे उसका उसे 
पूरा-पूरा ज्ञान होना चाहिये। बह किस कारखाने या देश का 
बना है, मजबूतो व रंग के पका होने न होने में कैसा है, उसकी 
नाप तोल क्या हे, भाव में उसी प्रकार के मालों की अपेक्षा कैसा 
है, इत्यादि | केवल यह कह देना कि यह माल बहुत अच्छा 
है या सस्ता है काफ़ी नहीं होता। हर एक बात जो वह कहे: 
प्रमाण सहित कहने से ही आहक के ऊपर उसका असर होता 
हे, क्योंकि इस अवसर पर एक दूसरे के स्वार्थ का संघष होता 
हे । इसलिये जिस माल की बह प्रशंसा करे उसे अवसर अल्लु- 
सार जहाँ तक हो सके प्रमाण सहित कहे। एक विक्रेता को 
नीचे लिखे विक्री के क्रमशः उपायों ( 28८४ ) का सदा ध्यान 
रखना! चाहिये *-- 


ड्र्‌ व्यापार 


पहले--ध्यनन आकर्षित करे ( &एथांप्टय ४0९70 ) 
फिर--दिल्चस्पी पेदा करे ( (72806 77027८४६ ) 
इसके बाद--खरीदने की चाह उत्पन्न करे ( (४228 
0८४76 (0 एए५ ). 

तब--इस चाह को खरीदने के संकल्प मे परिणित करे। 
( एप डा (68४76 ता0 9 ए280ए2 ६0 ७प७ ) 


यह परम आवश्यक है कि ग्राहक जो माल चाहता या मांगता 
हो पहिले उससे उसका अथवा उससे मिलती जुलतो चीज़ का 
सोदा पक्का करे। फिर अवसर पाकर या साथ साथ इस बात 
की चेष्टा करे कि उसके हाथ दूसरा ओर भी माल बेचा जाय । 
यदि वह किसी दूसरी चोज्ञ के लिए अपना विचार प्रकट करता 
है या उस पर निगाह डालता है, तो उसे उसको दिखाने में या 
उसका पूरा पूरा हाल बताने में जरा भी ढीलढाल न करनी 
चाहिये, बल्कि इस बात की प्रतीक्षा करते रहना चाहिये कि बह 
ओर किसी चीज़ के बारे में पूछताछ करे ओर वह उसे तत्काल 
दिखाबे या उसका पूरा पूरा हाल बतावे, ओर यदि वह उससे 
प्रभावित नहीं होता तो तत्काल उससे मिलती जुलती अन्य 
प्रकार की चीजें दिखावे, पर साथ साथ इस बात का ध्यान 
रक्‍खे कि जो चीज वह दिखा रहा है या दिखाने के लिए कहता 
है बह उसकी हेसियत इच्छा ओर मनोबृत्ति के अजुसार हों। 
याद रहे कि विक्र ता का काय केवल इसी में नहीं समाप्त हो 
ज्ञाता कि जो चीज़ एक ग्राहक माँगता हुआ आये वही उसको 
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आहक अपने लेने की सभी वस्तुओं को पूछते नहों आता है । 
विक्रेता की सफलता इसी में हे कि बह उसकी चाह, मनोवृत्ति 
सथा हैसियत के अनुसार उसके हाथ जितना माल बेचा जा सके 
बेचे, या उसको बाद्‌ में उसे लेने के लिए प्रभावित करे। 

सबसे अच्छी नीति जो एक दूकानदार या उस्तके विक्रता 
को ग्राहक के साथ बतनी चाहिये वह उसकी निर्दोष सच्चाई 
ओर इमानदारी तथा नम्नता का बर्ताव हे। किसी प्रक्रार की 
चालाकी या बेश्मानी उसके साथ व्यवहार में लाते ही उसे समझ 
लेना चाहिये कि उसने अपने व्यापार को बहुत बड़ी ठेस पहुँचाई 
है। इसलिये मालिक दूकान को ही नहीं बल्कि उसके सब कम- 
चारियों को इस नीति का कड़ाई के साथ पालन करना चाहिये । 
यदि कोई चीज़ किसी प्रकार खराब हो गई है या विक्रता को 
'मालूम है कि ग्राहक अज्ञानतावश उस पर मोहित हो रहा है तो 
'कम से कम एक बार उसे उसके दृष्टिगोचर जरूर कर देना 
चाहिये | यदि किसी कारण वह फिर भी उसे लेने के लिए तत्पर 
हो तो इसमें विक्र ता का कोई दोष नहों | हाँ यदि विक्रेता को 
मालूम है कि ग्राहक अपनी पसंद में भूल कर रहा है, जिसके 
कारण उसे आगे पछताना पड़ेगा, तो उसको चाहिये कि उसे बह 
फिर आगाह कर दे । इसी प्रकार यदि ग्राहक की हेसियत या 
'सनोवृत्ति अच्छा माल लेने की हे, लेकिन वह सस्ते के लालच में 
घटिया माल ले रहा है, तो भो विक्रेता को यह कोशिश करनी 


चाहिए कि वह बढ़िया माल ले। क्योंकि आशय यह है कि 
३ 


रेड व्यापार 


उसको बाद में किसी प्रकार से पछताना न पड़े । एक दफ़ा दास" 
अधिक लग जाने का जो ज्षणिक कष्ट होता है वह उसे उस 
चीज़ को बत॑ते समय मूल जायगा ओर दूकान तथा बिक्र ता की' 
झोर उसकी श्रद्धा बढ़ेगी । यह इस बात से कहीं अच्छा होगा 
कि वह कम दाम में घटिया चीज़ ले ज्ञाय ओर बाद में उसका, 
उपभोग करते समय पछताए । 


यह निश्चय है कि दूकानदार हर एक ग्राहक की ओर 
स्वयं ध्यान नहीं दे सकता, यर्यपि हर एक ग्राहक चाहता यही' 
हे कि वह मुख्य व्यवसायक या दूकानदार से ही बातचीत 
करे, क्योंकि इससे उसे ठीक ठीक जानकारी की आशा होती 
है, जिससे उसे सन्‍्तोष अधिक होता है | लेकिन यदि माल के 
ऊपर उसमें साफ़ साफ़ दाम पड़े हैं ओर बिक्रता उसके वारे. 
में ठीक ठीक हाल नम्नरतापूवंक बता सकता है तो वह उससे" 
व्यवहार किये जाने पर उसी प्रकार सन्‍्तुष्ट होगा जेसे कि 
दुकानदार द्वारा । फिर भी दूकानदार को यह देखते रहना चाहिये. 
कि हर एक ग्राहक की ओर जो उसके यहाँ आया है पूरा पूरा' 
ध्यान दिया जा रहा है, यदि ऐसा नहीं हो रहा हे तो तत्क्ण 
उसको ओर उसे स्वयं ध्यान देना चाहिये। उसे यह भी देखना 
चाहिये कि हर एक आहक की सुविधा ओर रुचि के अनुसार 
उसके साथ बिक्रताओं का व्यवहार हो रहा है या नहीं, या 
किसी प्रकार की अस्तावधानी तो नहीं बर्ती जा रही है । यदि 
आहक को यह भाषित होता रहे कि दूकान का मालिक ध्वान से 
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अपने कायकत्तोाओं का काम देख रहा है ओर उसकी ओर से 
वह अचेत नहीं हे तो उसे बहुत सन्‍्तोष होता है । 

कभी कभी ग्राहक के साथ उसके कुछ साथी भी आ जाते हैं, 
उनकी ओर भी ध्यान देकर अपने यहाँ बिकने वाली चीज़ों की 
ओर उन्हें आकर्षित करना चाहिये ओर इस बात की प्रतीक्षा 
करनी चाहिये कि वह किसी वस्तु के बारे में पूछें तो तत्काल हीः 
उन्हें वह चीजु दिखाकर उनकी दिलचस्पी को बढ़ाना चाहिये। 
यदि ऐसा अवसर न मिले तो उनको कुछ हैन्डबिल आदि देकर 
या अपनी तरफ़ से उनकी रुचि अनुसार कोई चीज़ उन्हें दिखा- 
कर उनका मन आकर्षित करते रहना चाहिये ताकि वह भी उस 
दूकान पर आहक के रूप में आने लगे । 
(२) आकष ण पेदा करना-- 

कोई दूकानदार यह आशा नहीं कर सकता कि उसकी 
दुकान पर आप से आप आ्राहक आते रहें। यही स्थिति एक 
कारखानेदार की भी हे । दोनों को ही अपने माल की किसी न 
किसी प्रकार की घोषणा करते रहना चाहिए। इसके कई तरीके 
हे जो नीचे लिखे जाते हैं। अपने माल तथा स्थिति के अनुसार 
उन्हें कायरूप में लाते रहना चाहियेः-- 

१--हेन्डबिल (नोटिस), शो-काड आदि निकालना । 

२--श्राईंस लिस्ट ( मूल्य सूची ) केटेलीग, कैलेन्डर आदढ़ि: 
निकालना । 


३५ व्यापार 


३--समाचार पत्रों या रेलवे टाइम टेबिल आदि में विज्ञापन 
देना | 

४--साइनबोडो, पोस्टरों, या दीवारों आदि पर लिखवा कर 
घोषणा करना । 

७५--दूकान के आगे बड़े बड़े अक्षरों से किशषकर या अन्य 
प्रकार से घोषणा करना । 

६--शो-केस आदि में माल बाहर की ओर लगाना । 

७-कैशमीमों, अथवा लिफ़ाफ़ों आदि पर छपवा कर 
घोषणा करना | 

८--छपे हुए गश्ती-पत्र, नमूने सहित अथवा बिना नमूने 
के भेजना । 

९---फ़िल्म द्वारा, रेडियो द्वारा या रात को मुख्य स्थानों 
पर बड़े बड़े बोडे अथवा रात में बिजली के बोड लगवा कर 
घोषणा करना | 

१०--बस आदि पर लिखबा कर घोषणा करना। 

किन हात्तों में ओर किस प्रकार से घोषणा को ज्ञाय यह 
विशेषतः नीचे लिखे विचारों पर निर्भर है :--- 

(अ) यदि बिकने वाली ऐसी वस्तु हे जिसका हमें देश भर 
में प्रचार करना हे तो ऊपर लिखे (२) (३) (७४) व (९) के 
अनुसार बतना चाहिए। 

(आ) यदि अपने ही नगर मे अथवा आख पास के स्थानों 
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में प्रचार करना है तो स्थानीय पत्रों द्वारा और ऊपर लिखे (१), 
(२), (४), (०), (६), (७), (८), (५) व (१०) के अज्ठसार बतंना 
चाहिए । स्थानीय समाचार पत्रों में विज्ञापन और समय 
समय पर दुकानदारों के यहाँ मूल्य-सूची भेजते रहना बहुत 
जरूरी हे । 

समाचार पत्रों सें विज्ञापन देना विशेषकर उसी अबस्था में 
उपयुक्त होता हे जब कि कोई नया माल आया हो, नई योजना 
शुरू की हो या बिक्री की फसल हो और बिक्री अधिक होने की 
सम्भावना हो, हर प्रकार का प्रकाशन करते समय उसको डपयो- 
गिता ओर खच की ओर भी ध्यान देना चाहिये। आशय यह 
होना चाहिये कि कम से कम खच में अधिक से अधिक प्रचार 
हो सके । लेकिन इस भ्रकार से कि वह सुन्दर मालूम हो । 

वतमान समय में कोई व्यापारी चुपचाप बैठ कर अपनी 
उन्नति नहीं कर सकता, उसकी उन्नति उसी के हाथ में किसी न 
किसी प्रकार से अपने माल की घोषणा करते रहने में हे | यदि 
यह घोषणा चलते फिरते, आकस्मात रूप से होती रहे तो उस 
पर उपभोक्ताओं का ध्यान बिना उनकी चेष्टा किए आकर्षित 
होता रहता हे, ओर अवसर पाकर वह फलीभूत भी होता रहता 
है । हर एक चीज़ की घोषणा करते समय उसको किसी न किसी 
भाँति आकषित बनाना बहुत जरूरी है ओर साथ ही साथ यह 
भी जरूरी हे कि वह उपभोक्ताओं के ध्यान में बार बार आती 


रहे । 


श्प् व्यापार 


(३) विक्रेता की महत्वता-- 


किसी चीज़ के बनाये जाने ओर उसको उपभोक्ताओं तक 
पहुँचाने में बिक्रेता का पद्‌ बड़े महत्व का है। क्‍योंकि उसके 
बनाने वाले ओर सीढ़ी दर सीढ़ी बेचने वाले, जो कि प्रायः बड़े 
अशुभवी ओर घनी तथा प्रयत्नशील लोग होते हैं, उन सब का 
पराक्रम व्यथ हो जा सकता है यदि उनकी बनाई चीज़ को वह 
उपभोक्ताओं के प्रति उसकी उचित प्रशंसा के साथ उपध्थित 
नहीं कर सकता | इसी अवसर पर उस चीज़ का दूसरी उसी 
प्रकार अथवा बनावट की चोज़ों से मुक़ाबला होता है, ओर उसे 
उसका उचित स्थान मिलता है । लेकिन यदि विक्र ता उसके अपेक्षा- 
कृत गुणों से अनभिज्ञ है और पूरे तौर पर उन्हें उपभोक्ताओं 
को नहीं समका सकता तो वह उस चीज़ के तथा उसके बनाने 
वालों अथवा चलाने वालों के साथ बड़ा अनथ करता है। 
इसलिए हर एक व्यापारी का यह्‌ एक आवश्यक कत्त व्य है कि 
बह ध्यान रकखे कि उसका हर एक विक्र ता अपने विभाग को 
वस्तुओं का हाल ठीक ठीक जानता हो ओर उसे ग्राहकों को 
अच्छे प्रकार से समझा सके | 


(४) ग्राहकों की खची--- 
हर एक दूकानदार अथवा कारख नेदार के लिये यह बहुत 


जरूरी है कि वह अपने मुख्य ग्राहकों की उनके पूरे पते सहित 
एक सूची रक्खे। यदि वह नया व्यापारी है तो उसको ऐसी 
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सूची किसी न किसी प्रकार से (स्वयं जगह जगह जाकर 
अथवा किसी को भेज कर ) तैयार करनी चाहिये और उसे सदा 
'ठीक करते रहना चाहिये। इसी के आधार पर उसे अपने यहाँ 
की सूचनाएँ अथवा नोटिस आदि भेज्ञते रहना चाहिये । 
(४) ग्राहकों से बर्ताव--- 

मालिक तथा उसके विक्रताओं को खदा इस बात का 
ध्यान रखना चाहिये कि उनकी व्यापारिक सफलता का एक मात्र 
आधार ग्राहक ही होते हें । उनको सन्तुष्ट तथा प्रसन्न रखने में 
ही उनकी उन्नति तथा भल्राई हे । इसलिए उनसे सदा शिष्टता- 
'पूबक और प्रसन्नचित्त होकर व्यवहार करना चाहिये, यदि पत्न- 
व्यवहार करना पड़े तो भी इस बात का सदा ध्यान रखना 
चाहिये कि कोई बात अप्रसन्नता पेदा करने वाली न लिखी 
जाय | कभी कभी आहक अनजान में या धोखे से अथवा 
स्वाथवश मिथ्या-दोषारोपण भी करते हें ऐसे अवसरों पर 
'वैयता ओर हृढ़ता के साथ उनका भ्रम मिटाने' की चेष्टा करनी 
चाहिये, ओर यदि वह माल वापस करना चाहें तो इसमें भी 
कोई आपत्ति प्रदर्शित नहीं करनी चाहिये। ऐसे अवसरों पर 
छोटे छोटे नुकसान सह लेना कहीं अच्छा होता है बजाय इसके 
कि ग्राहक को असंतुष्ट किया जाय, जिससे कि अन्य ग्राहकों के 
ऊपर भी बुरा असर होता हे | पर इसका यह भी मतलब नहीं 
सममना चाहिय कि ग्राहक को प्रसन्न करने के लिये जो बात 
चह कहे उसे मान लेने में ही भलाई है । हाँ, यदि कोई ऐसी 


० व्यापार 


बात हो जो कि भ्राहक को प्रसन्न करने वाली हो लेकिन अपने 
को किसी प्रकार से हानिकारक न हो तो उसे मानकर अथवा 
कह कर उसकी मनोबृत्ति को संतुष्ट करना चाहिये । इससे एक 
प्रकार की घनिष्टता पेदा होती हे जिससे कि व्यापारी तथा 
ग्राहक दोनों का लाभ होता है | इसी अभिश्राय से विक्रोता को 
अपने ग्राहक की मनोवृत्ति तथा उसके स्वभाव ओर आदतों का 
ज्ञान प्राप्त करते रहना चाहिये, जिससे कि उससे व्यवहार करते: 
समय वह उसके अनुकूल ही उससे बत सके | साथ साथ यदि 
उसमे कुछ बुराइयाँ हों तो उनसे भी उसे सचेत रहना चाहिये। 
यदि किसी प्रकार की रियायत करना हो तो विक्रेता को चाहिये 
कि मालिक से बिना पूछे न करे। ऐसा करने से प्राहक और 
मालिक दोनों की ही प्रसन्नता उसको मिल सकेगी । 

एक विक्र ता को सदा इस बात का ध्यान रखना चाहिये 
कि उसके मालिक के हर प्रकार खर्च ज्ञो वह करता हे तथा' 
उसके निजी खर्च सब इस बात पर निभर हैं कि माल की' 
अधिक से अधिक बिक्री हो | यदि बिक्री यथेष्ट रूप से नहीं 
होती तो न तो उसके दूकान के खर्चे चल सकते हैं न वह कर्म- 
चारियों को रख सकता हे, ओर न ही उस्रकी अपनी जीविका 
चल सकती है । यह सब केवल यथेष्ट बिक्री होते रहने पर ही 
निभर हे । इसलिए जरूरी है कि बिक्रो के अवसरों का पूरा पूरा 
उपयोग किया जाय ओर ग्राहक को सदा संतुष्ट व प्रसन्न रखा 
जाय । उससे सदा आदर से पेश आना चाहिये। पहले-पहल 
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जब नया ग्राहक आता है तो वह दूकान से अथवा उसके मालिक 
या बिक्र ताओं से बिलकुल अपरिचित होता है | इसलिए ऐसे 
अवसर पर उसके साथ विशेष ध्यान-पूवक व्यवहार करने की 
जरूरत है ताकि दूकान की ओर उसका मित्र भाव उत्पन्न हो' 
सके, ओर जब वह दुबारा आबे तो उसको पहचानने में सुविधा 
हो । यदि अवसर मिले तो उसको पते का काड अथवा कोई 
इसी अभिप्राय वाला कागज पेश करके उसका परिचय भी प्राप्त 
करना चाहिये ताकि भविष्य मे इसक साथ व्यवहार करने में 
सुविधा हो । 

उपरोक्त विचार क्रमानसार अधिक स्पष्ट रूप से नीचे 


लिखे जाते हैं।-- 

१--भ्राहक के आते ही उसका स्वागत प्रसन्नता पूबक 
करो । 

२--जो माल वह मांगे वह उसको तत्काल दो या दिखाओ' 
ओर दूसरे माल के मांगने की प्रतीक्षा करो । यदि माल देखने 
पर लेने मे उसकी असमंजस जान पड़े तो जल्दी .फेसले की चेष्टा 
न करके उसके मन की भावना को ज्ञानो ओर उसी के अज्ञु- 
सार दूसरा माल प्रशंसा सहित दिखाओ, लेकिन देखते ज्ञाओ 
कि वह उस पर जमता हे या नहीं । यदि वह उसे पसन्द कर लेता 
हे तो फिर अधिक प्रकार का वही माल दिखाने की जरूरत नहीं 
है । ऐसा करने से कभी कभी उसका इरादा गड़बड़ी में पढ़ जाने 
का डर रहता है। हाँ, यदि व सन्तुष्ट न होता हो तो उसे. 


डर ब्यापार 


ओर माल दिखाकर अथवा दिखाये हुये माल में ही किसी एक 
“पर उसका चित्त जमाने की चेष्टा करो। 
३--जब तक ग्राहक तुम्हारी सम्मति को आशा या मांग 
'ल करे तब तक अपनी राय विरुद्ध या अटुकूल में मत दो । 
लेकिन यदि वह असमंजस में हो तो पसन्द करने में सहकारी 
-की भाँति अपनी ठीक-ठीक राय कारण सहित प्रकट करके 
उसका असमंजस दूर करो। कभी अपना मत उसके ऊपर 
जबरदस्ती लादने की “चेष्टा मत करो । 

४--जो माल ग्राहक मांगे उसे ही बेचकर संतुष्ट न हो 
जाओ, बल्कि इस बात की चेष्टा करो कि अन्य माल भी 
“जो दूकान में उसकी रूचि या आर्थिक स्थिति के अनुकूल हों 
उन्हें लेने की वह चाह करे । केबल यह पूछना कि कुछ और 
चाहिये काफ़ो नहीं हैे। यह तो चज्नते समय के बिदाई के 
"वाक्य हैं ; 

५--यदि ग्राहक कोई ऐसी चोज्ञ माँगे जो तुम्हारे स्टाक में 
नहीं हे तो उससे मित्रती-जुलती दूसरी चीज़ उसकी प्रशंसा 
* सहिन पेश करो और जहाँ तक हो सके उसे उसके लिए दूसरी 
दूकान पर न भेजो । यदि दूसरी दूकान पर वह चीज मिल. रही 
हो तो स्वयं उसको वहाँ से मंगवा कर दे दो । ऐसा करने से तुम 
उसको सहानुभूति लेते हो । साथ साथ उसे दूसरी दूकान का 
' आहक बनने का अवसर नहीं देते । इस प्रकार से मँगवा 
“कर माल उसी दशा में देना चाहिये जब कि वह उस्रका 
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नकद रुपया देता हो । इस प्रकार के माल पर मुनाफ़ा नहों लेना 
चाहिय । 

६--यदि श्राहक बिना माल लिए चला जाता है तो इसफऊे 
कऋरणों पर विचार करो, ओर इस बात की चेष्टा करो कि 
भविष्य में ऐसे अवसर जहाँ तक संभव हो न पेदा होॉँ। 
सिवाय ऐसो दशा के कि जो चोज़् वह माँगता हे वह 
तुम्हारी लाइन को अथवा बिशेष चत्ने वाली न हो । 

अधिकांश विक्र ता इसलिए भी माल बेचने में असफल होते 
हैं कि वह ग्राहक को बहस का संतोषज्ञनक उत्तर नहीं दे पाते । 
यह इस कारण होता है कि वह अपने माल का पूरा-पूरा और 
ठीक-ठीक हाल नहीं ज्ञानते, ओर यदि जानते भी हैं तो दूसरों के 
मुकाबिले में वह कैसा है यह नहीं बत। सकते । यदि उसमें उनके 
मुकाबिले में कुछ विशेषताएँ हें तो उनको जानना उसके लिए 
बहुत जहरी है । इसलिए जहाँ तक हो सके हर एक विक्र ता को 
अपने माल के अपेक्षाकृत गुण व दोष का पूरा-पूरा ज्ञान होना 
चाहिय ताकि वह ग्राहक की आलोचनाओं का सन्‍्तोषजनक और 
डीक ठीक उत्तर दे सके । कभी कभी ग्राहक केवल दास कस 
कराने के विचार से भी माल में फ़िज्नल का दोषारोपण करने 
लगते हैं अथवा उसको ओर दूकानों से महंगा बताते हैं । ऐसी 
दशा मे उनका खंडन दृढतापूवक समभाते हुए करना चाहिये 
ओर अपने यहाँ के दाम ठीक होने का संतोषजनक उत्तर देना 
चा[हिये। यदि वास्तव में दाम अपेक्षाकृत अधिक हैं तो उसे 
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बताना चाहिये कि ऐसा क्‍यों हे। हो सकता है कि दूसरे का 
माल पुराना अथवा मिलावट का हो, या वह कंबल एक छोटी 
चीज़ को चलाने के लिए उसे बेमुनाफ़ बेच रहा हो जिसको 
कि तुम उससे मंगवा कर उसी दाम में उसे दे सकते हो, लेकिन 
उसकी शुद्धताई का जिम्मा न लेकर । यदि किसी बात से भी 
तुम उसको संकोच या सन्देह मे डाल देते हो तो यह काफ़ी है । 
लेकिन यदि विक्र ता उसे संतोषजनक उत्तर नहीं दे सकता तो 
उसे तत्काल मालिक को अपनी कठिनाई बतानी चाहिये ताकि: 

वह उसका समाधान कर सके | 

प्राहक का यह पूरा अधिकार है कि वह अपने रुपये का 
अधिक से अधिक प्रयोग करे, वह एसा इसी प्रकार कर 
सकता है कि जहाँ से उसे अच्छी से अच्छी और कम से कम 
मूल्य मे चीज़ मिलती हो वहाँ से ले। इसी प्रकार यदि दूकान- 
दार चाहता है कि उसे भी उसके माल का अधिक से अधिक 
मूल्य मिले तो वह उसे उस जगह बेचने का यत्न करे जहाँ उसे 
उसकी इच्छानुसार मूल्य मिल सके । वह यह नहीं कर सकता 
कि दूसरों के मुकाबिले में किसी श्रकार से भी श्रपना माल 
महंगा दे। हर हालत मे प्राहक के साथ सच्चा व्यवहार होना 
बहुत जरूरी हे । 
६६) दाम कम करना--- 

चीज़ों के दाम इस प्रकार रखे जाये जिससे कि उनमें कमो' 
करने की आवश्यकता न पड़े । यदि किसी विशेष दशा में ऐसा 
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करना भी पड़े तो उसके कारण सहित करना चाहिये । ग्राहक 
को दाम कम करके सन्तुष्ट करना बहुत भूल की बात है इससे 
उसका विश्वास कम होता है ओर भविष्य में भी वह ऐसी ही 
आशा करने लगता है । हाँ यदि कोई ग्राहक अधिक सामान 
लेता है ओर कुछ घटाने के लिये आग्रह करता है तो भाव में 
कमी न करके जोड़ में से कुछ रकम घटा कर उसकी खातिर कर 
देने में कोई हज नहीं । यदि कोई घनिष्ट मित्र अथवा रिश्तेदार 
को माल देना हो ओर उसके साथ रियायत करना वाजिब हो 
तो दाम ठीक ठीक लगाकर कुछ डिस्काउन्ट के तोर पर जोड़ 
में से घटा देना चाहिये। ताकि उसे भी मालूम हो कि दाम 
में उसकी खातिर की गई । इस प्रकार उसको प्रसन्न करना बहुत 
जरूरी है । यदि कोई माल बिगड़ गया हो तो उसके दाम कम 
ज़रूर कर देना चाहिये। यही हालत कोई ऐसे बचे हुये माल की 
भी होनी चाहिये जो अधिक बिक कर थोड़ा रह गया हो, ओर 
उसको निपटाना ज़रूरी हो। 

सिवाय उपरोक्त वर्णित दशाओं के अन्य अवसरों पर यदि 
दाम कम करना पड़े तो इस प्रकार करे कि कोई कारण 
विशेष अथवा खातिर मालूम हो । माल को किसी प्रकार 


निकालने के विचार से उसको दशा अच्छी होते हुये भी दाम 
गिराना बड़ी भूल हे क्योंकि बिना जरूरत कोई चींज़ इस 


चाघ्ते नहीं लेता कि वह सस्ती हे । ऐसा करने से भ्ायः 
जुकसान दो होता है। अच्छे मात्र का दाम कम कण्ना किस 
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विचार से ठीक नहीं होता | सिवाय ऐसी सूरत के कि उसका 
बाजार भाव गिर गया हो। हाँ बिना मूल्य लिये कोई चीज़' 
नज़र कर दी ज्ञाय यह रीति अवस्था तथा अवसर असमुसार 
आहक को प्रसन्न कश्ने की उचित हे | लेकिन ऐसा तभी करना 
चाहिये जब कि ऐसा करना विशेष आवश्यक हो | ह 

कभी-कभी किसी विशेष गरीब आहक की सहायताथ उसे 
दाम कम्म करके चीज़ बेचना होता हे। लेकिन ऐसे अवसर 
बहुत कम होते हैं उनसे दूकान के दस्तूर पर कोई असर नहीं: 
पड़ता । 
(७) ग्राहक की खातिरदारी--- 

याद रहे कि ग्राहक जो आता हे वह अपनी खातिर कराने, 
के ख्याल से नहीं आता । उसको सब से बड़ी खातिर इसी में 
है कि उसकी रुचि तथा स्थिति के अनुसार उसे अच्छे से अच्छा 
माल ठीक दाम मे दिया जाय। जिसको लेकर और उपभोग में 
लाकर वह प्रसन्‍न दहो। जो बात वह कहे उसे आदरपूर्वक 
सुनना ओर जो माल वह मांगे उसे योग्यतापूर्वक देना या 
दिखाना, इसी की वह आशा करता है । इसमें किसी प्रकार की' 
कसर नहीं होनी चाहिये। यदि वह विशेष रूप से परिचित है 
तो दुकानदार को चाहिये कि उसकी पान, इलायची द्वारा अथवा 
सिगरेट आदि से भी खातिर करे। लेकिन जहाँ तक हो सके 
यह काय वह अपने ही हाथ से करे, नौकर द्वारा ऐसा करना 
उचित नहीं है। दूकान में जल पिलाने का भी उचित प्रबन्ध 
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होना धाहिये ओर यदि गर्मी का मोसम हो तो अवस्थानुसार 
बफ़ का प्रयोग भी करना चाहिये। 

सदा इस बात का भी ध्यान रखना चाहिये कि ग्राहकों के 
सुविधापूबक बेठने का स्थान नियत हो और वह सदा स्वच्छ 
रखा जाय | साथ ही साथ इस बात का भी ध्यान रखना चाहिये 
कि उसके कारोबार का स्थान उसके जीविकोपाजन के लिये है 
ज्ञिस पर उसे बहुत खच करने पड़ते हैं | बेकार की बातें तथा 
गपशप करने वालों के लिये नहीं है | ऐसे ल्ञोग यदि आवे' तो 
उनको थोड़े ही समय में निपटा देना चाहिये और फुरसत रहने 
पर सदा अपने कारोबार की उन्नति के बारे में विचार तथा कार्य, 
करते रहना चाहिये | 

छोटी छोटी सुविधा की बातें, जेसे नोट आदि भुनाना, परि- 
चित ग्राहक के चिक का रुपया देना, उसके पेन में स्याही भरना, 
पोस्ट-काड, लिफ़राफ़ा आदि दाम लेकर देना-यह ऐसी बातें हैं. 
जिनके द्वारा जरूरत पड़ने पर ग्राहक की बिना किसी खर्च के 
खातिर की जा सकती है, और इस प्रकार उससे घनिष्टता पैदा 
करके बिक्रो का कठिन काय सरल बनाया जा सकता है । पर 
इस किस्म की खातिर कंबल उसकी ओर अपनी शिष्टता 
दशोने के विचार से ही करनी चाहिये न कि कोई अहसान 
के विचार से । 


(८) विख्यात ब्रान्ड का माल-- 
ग्राहकों का साधारण रुक्लान प्रायः विख्यात ब्रान्ड का मालः 
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' ही लेने की ओर होता है | इसका मुख्य कारण यह है कि माल 
तभी विख्यात होता है जब कि वह पर्याप्ररप से अच्छा हो। 
केवल उसके विज्ञापन निकालने हो से वह प्रसिद्ध नहीं हो 
- सकता । लेकिन अच्छा होने पर भी यदि उसका यथोचित रूप 
से प्रचार नहीं होता ओर बराबर विज्ञापन नहीं निकलता तो 
-भी वह विख्याद नहीं हो सकता । ऐसे माल का बिकना बहुत 
आसान होता है, ओर उसमें लगा रुपया बराबर लोट फेर होता 
रहता है। इसलिये दूकानदार को चाहिये कि अपनी लाइन का 

-ज्ञो विख्यात माल हो उसे बेचने के लिये जरूर रखे । उसके साथ 
साथ अन्य माल का ब्रान्ड भी जिसमें मुनाफ़ा अधिक मिलने की 
संभावना हो मेल के लिये रखे | पर यह माल भी तभी अधिक 
चल सकता हे जब कि उसका विज्ञापन हो रहा हो, अथवा उसके 
विज्ञापन की सामग्री अच्छे प्रकार की उपलब्ध हो सके। बिना 
विज्ञापन या विज्ञापन सामग्री के किसी नए माल में रुपया 
फंसाना अच्छा नहीं होता। उसके चलाने में दूकानदार को 
उसके अच्छा होते हुए भी बड़ी कठिनाई पड़ती है, सिवाय 
इसके कि उस श्रकार का दूसरा विख्यात माल मिल न रहा 
हो। इसी प्रकार यदि कोई नये ब्रान्ड का माले है और उसका 
विज्ञापन हो रहा है तो बह उस माल की अपेक्षा ज्ञिसका विज्ञा- 
पन नहीं हो रहा हे अधिक आसानी से बिक्रेगा | 

एक कारखानेदार के लिए जरूरी है कि वह अपने यहाँ के 
“बने माल का एक ज्राएड स्थापित करके उसी नाम से उसे चलादे 
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ओर इस ब्रान्ड को रजिष्ट्रो करा दे ताकि मशहूर होने पर उसी 
'नाम से दूसरा कोई लाभ न उठा सके। लेकिन इस बात का 
भी ध्यान रकखे कि जब तक साल बिल्कुल अच्छा ओर उसका 
पेकिंग आदि बिल्कुल ठीक न हो जाय तब तक उसे बाजार में 
उस त्रान्ड से न चलावे, क्‍योंकि यदि एक दफा उसकी बदनामी 
किसी प्रक्रार को हो गईं तो फिर उसको चलाना बहुत कठिन हो 
जायगा, ओर ऐसे मात्र को चलाने का श्रयत्न बेकार ही सिद्ध 
होगा । 


डी 


(६) विशेषता (5०८००७॥:०) की आवश्यक्रता-- 


बहुत प्रकार की वस्तुओं का व्यापार करना उसी अबस्था में 
ठीक होता है जब कि दूकान बड़ी हो, इसी प्रकार दूकान छोटी 
होने पर बहुत प्रकार की वस्तु्यें रखना उसी अवस्था में टीक 
होता है जब कि अन्य दूकानें उसी प्रकार को बड़ी न हों। ऐसी 
दुकाने' अधिकांश सुनसान स्थानों में, जेसे पहाड़ों या गांवों की 
छोटी बस्तियों में होती हं। लेकिन बड़े बड़े शहरों में जहाँ एक 
एक प्रकार की अनगिनती दूकाने होती हें वहाँ या तो बड़ी 
दूकानें अधिक चलती हैं या ऐसी दूकानें चलती हैं जो किसी खास 
चोज़ में विशेषता रखती हों। क्योंकि ग्राहक ऐसी दूकानों से 
उनमें एक ही मेल की चीज़ों का स्टाक अधिक होने के कारण 
ओर उनमें ठीक-ठीक दाम होने की आशा से वहाँ से लेने में 
अपने स्वाथ की रक्षा अच्छे प्रकार से कर सकता है । इसी प्रकार - 
४ 
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एक कारखानेदार को भी चाहिये कि वह अपने यहाँ अनेक मेल 
की चीज़ न बना कर एक ही मेल की चीजें बनाये, ओर उन्हें: 
अधिक संख्या में सस्ते भाव से बेचने का प्रयत्न करे। इस प्रकार 
वह अच्छा माल अधिक संख्या में क्रिफायत से बनाकर अपने 
आहकों को आसानी से सन्तुष्ट कर सकेगा | यदि किसी कारण 
ऐसा करना मुनासिब न समझा जाय तो कम से कम एक या दो' 
चीज़ ऐसी ज़रूर पकड़े या बनाये जिनमें उसकी विशेष रूप से 
ख्याति हो सके, ओर अन्य माल केबल मेल के लिये अथवा 
उसकी माँग के कारण रखना या बनाना जरूरी हो | 


(१०) कैश डिस्काउन्ट ( नकद बिक्री पर बड्चा )-- 


कभी कभी देखने में आता है कि नक़द बिक्री पर दूकानदार 
कुछ कैश डिस्काउन्ट ( प्रायः एक पेसा रुपया ) घटा देते हैं ॥ 
इसका प्रभाव ग्राहक पर बहुत अच्छा पड़ता है, क्योंकि इससे 
यह सिद्ध होता है कि दूकानदार नकद दाम देने वालों के साथ 
अपेक्षाकृत उधार लेने वालों के कुछ रियायत बतंता है। यह 
बिल्कुल स्वाभाविक है, क्‍योंकि जो बिक्री उधारः होती है उसका 
उसे हिसाब रखना पड़ता है, बिल बनाना पड़ता है और उसका 
रुपया बसूल करने के लिए आदमी रखना पढ़ता है | इन सब 
बातों में उसका जो अधिक खच्च पड़ता हे वह उन्हों ग्राहकों पर 
पढ़ना चाहिये जो नकद दाम नहीं दे सकते, न कि उन पर भी: 
जो कि नकद दाम देकर माल खरीदते हों । 


बिक्री करने के उपाय पू 


(११) भाल का मेल बनाना-- 


हर एक बड़ी दूकान के लिए यह परम आवश्यक है कि 
जिस प्रकार की बस्तुयं वहाँ बिकती हों उनका पूरा मेल रहे । 
क्योंकि ग्राहक तभी सन्तुष्ट होता है, जब कि बह कई प्रकार 
की चीज़ देखकर उनमें से अपनी मनोबृति ओर आर्थिक स्थिति 
के अनुसार छाँट सके | इसीलिए जिस मेल का माल उस पर 
बिकता हो उसमें हर प्रकार की चीज़ें होना जरूरी हे, बढ़िया, 
घटिया, छोटी, बड़ी, इत्यादि। अधिक तो साधारण मेल का 
माल, जो न बहुत घटिया हो न बढ़िया, बिकता है यदि वह 
अपनी उतार चढ़ाओ की चोज़ों की अपेक्षा आकर्षित भी हो । 
इसीलिए व्यापार उसी प्रकार का करना चाहिये जिसके अनुसार 
अपने पास पू जी हो, वनो बड़ी कठिनाई होती है ओर नुकसान 
के साथ काम बन्द कर देना पड़ता है। 


(१२) बचा माल--- 


हर एक दूकान में कुछ न कुछ ऐसा माल बचता जाता हैं 
जो कि उसके अधिकांश बिक जाने पर रह जाता है, ओर उसका 
बिकना कठिन हो जाता है । इसलिए कि वह एक तो कम होने 
जोर छंट जाने के कारण आकर्षित नहीं रहता, दूसरे अधिक 
माल के आगे वह पीछे पड़ जाता हे। पर ऐसे माल में जो 
रुपया फंसा होता है, और उसके न बिकने से अथवा उसकी 
ओर लापरवाही होने के कारण उसकी चोरी आदि से ज्ञो 


पर व्यापार 


सुकसान होता हे वह दूकान के निखर्चे सुनाफ़ो पर बहुत बुरा 
असर डाज्ञता है । यदि ऐसा माल जल्दी नहीं बिक जाता तो 
बह दिन ब दिन खराब भी होता रहता है, जिसके कारण भी 
सुकसान होता है | लगभग यही हाल उस माल का भी होता है 
जिसका बिकना किसी कारण रुक गया हो, याओ बेमेल हो 
गया हो । अन्तर केबल यह है कि यदि ऐसे माल की आगे 
जल्दी मांग हो जाने को संभावना हो, या किसी विशेष अवसर, 
जैसे मेले आदि, पर वह बेचा जा सकता हो तो दूसरी बात है 
बरना उसका जल्दी निकलना बहुत जरूरी है। क्‍योंकि उससे 
फंसे धन का जो लोट फेर नहीं हो रहा है उसके कारण न तो 
उस पर मुनाफ़ा हो पाता है न दूसरा माल ही लेकर उस पर 
मुनाफा कमाया जा सकता है । इसको निकालने के कुछ सरल 
उपाय नीचे सुमाये जाते हैं, अबसर तथा स्थिति के अनुसार 
उन्हें काम में लाना चाहिये :-- 

१--यदि दूकान में गुन्जायश हो तो वहीं कहाँ एक स्थान 
या शो-केस में ऐसा माल रख दिया जाय ओर एक बोर्ड “दाम 
में कमी किया माल? उस स्थान पर टांग दिया जाय। यह 
स्थान ऐसा हो जहाँ हर एक ग्राहक्क आप से आप जाकर माल 
को देख सके ओर उसका कम किया हुआ तथा पूरा दाम ज्ञान 
सके । यदि सब माल इस प्रकार न दर्शाया जा सके तो केवल 
नमूने मात्र को हो वहाँ सज्ञाया जाना चाहिये । 

२--कभो कभी ऐसे मालों की काड़ बिकी ( (6७/४०८८ 


बिक्री करने के उपाय धू३ 


52]८ ) भी घोषित करते रहना चाहिये, और यदि इस प्रकार का 
माल अधिक निकलता रहताहो तो म्ाड़ बिक्री की एक तिथि भी 
निश्चित कर देना चाहिये ताकि लोग उसका इन्तज़ार करें। हर 
हालत में ऐसा करने की अच्छे प्रकार से घोषणा करना 
जरूरी है । 

३--यदि हो सके तो दूसरे माल के साथ ज्ञुट बना कर 
बेचे । दोनों प्रकार के माल के जुट की कुछ रियायती कीमत 
नियत कर दें या एक बढ़िया एक घटिया मिल्ला कर बेचे । 

४--यदि माल बेमेल होने के कारण नहीं बिक रहा है तो 
उसको ऐसे व्यापारो के हाथ बेचने का यत्न करे जिसके यहाँ वह 
मेल से बिक सके । 

५--किसी दूसरे दूकानदार अथवा फेरी वालों के हाथ उसको 
बेच डाले । 

६--नीलाम करने वालों के सुपुद्‌ कर दे । 


(१३) कारखाने सम्बन्धी विचार-- 


माल बेचने सम्बन्धी उपरोक्त विचार अधिकांश रूप में 
दूकान पर रखकर माल बेचने को रीति पर प्रकट किये गये हैं । 
कारखाने के बने माल को बेचने के बारे में वह बहुत कुछ लागू 
नहीं होते । एक कारखानेदार को अपना बना माल बेचने के 
लिये यह जरूरी हे कि वह उसकी माँग पेदा करे और उसको 
दूकानदारों अथवा कमीशन एजन्‍्टों द्वारा बेचने का यत्न करे | 


६ %.॥ व्यापार 


दुकानदारों अथवा एजन्टों का कत्त व्य यह नहीं हे कि वह उसके 
माल की माँग पेदा करें। उन्तके लिये तो इतना ही काफ़ी है कि 
बह अपना धन ओर पुरुषाथ लगाकर उसे बेचने की व्यवस्था 
करें। बेचने में उन्हें सुविधा प्रदान करना कारखानेदार अथवा 
उसके विक्रेता विभाग का काम है । यह वह नीचे लिखे उपाय 
ब्यवहार में लाकर कर सकता हैः-- 

१--पोस्टर, पेम्फ़लेट, प्लेकाड, हेन्डबिल, कलेन्डर आदि 
विज्ञापन सामग्री छपबा कर ओर उन्हें बटवा कर या लगवा 
कर । ह 


२--बड़े बड़े बोड या होडिंग रास्ते के प्रमुख स्थानों पर 
लगवाकर, या छोटे छोटे एनामिल आदि के बोड लगवा 
कर । 


३--दीवालों पर या चलती फिरती गाड़ियों आदि पर 
,लिखवा कर । 


४--समाचार पत्रों में विज्ञापन देकर । 

५--लुमाइशों आदि में प्रदर्शनी करके, अथवा घोषणा के 
"साथ नमूने बटवा कर | 

६--सिनेमा स्लाइड अथवा रात को बिजली द्वारा प्रमुख 
स्थानों पर घोषणा करके । 

७---अपना एक वेतनिक घूमने वाला प्रतिनिधि रख कर जो 
कि प्रचार का बन्दोवस्त करे ओर साथ साथ दूकानदारों से मिल 


बिक्री करने के उपाय धूप 


कर उन्हें नमूने आदि दिखाकर माल बिकवाने की भी 
व्यवस्था करे | देखने में प्रायः आता है कि एक कारखानेदार को 


माल बनवाने के इतने झंझट लगे रहते हैं कि उसको बेचने के 
उपाय सोचने या करने में बड़ी बाधा मालूम होती है | इसलिए 
उसका तो यही एक मुख्य कतव्य होना चाहिये कि उसका माल 
अच्छे प्रकार का बने ओर उसकी रूप रेखा में उन्नति होती रहे 
था वह नये प्रकार का बने जिससे कि वह उसी माल के ओर 
कारखानों से किसी प्रकार पीछे न रहे, ओर उसका बना माल 
बाज़ार में कदर के साथ बिक | ऐसी व्यवस्था तब ही हो सकती 
है जब कि जितना माल उसके यहाँ बने, वह सब किसी एक मुख्य 
बिक्रेता या कमीशन एजन्टों द्वारा बिकवाया जाय, या उसको 
बेचने का कारखाने में ही एक अलग विभाग हो जिसका कास 
केबल माल को बेचने का हो ओर माल की क्वालटी में उन्नति 
के सुझाव देना हो। बाजार में जिस श्रकार के माल की 
खपत हो वैसा ही बनवाने में कारखानेदार तथा उसके बिक्री 
विभाग की सफलता है। यदि वह ऐसा माल बनवा लेता है 
जिसकी मांग या खपत बाजार में न हुईं तो उसको बहुत घाटा 
होने का डर है । क्‍योंकि ऐसे माल में रुपया फंस जाता है जिसके 
कारण कारखाने को चलाना कठिन हो जा सकता है। किसी 
दशा में भी अपनी क्वालिटी नहीं बिगाढ़ना चाहिये, क्‍योंकि 
इससे जो नुकसान होता है वह स्थाई होकर कारखाने का नाम 
बदनाम करके उसे नष्ट कर देता हे । 


० है व्यापार 


कारखानेदार के लिये इतना ही काफ़ी नहीं है कि बह अपने 
यहाँ की मूल्य सूची अथवा अन्य विज्ञापन सामग्री छपवाता या 
बनवाता रहे । उसके बित्रण करने की ओर भी उसे पूरा ध्यान 
देना चाहिये। यह काय जितनी स्रावधानी और वत्परता के 
साथ होगा उतना ही माल की खपत बढ़ेगी। इसके अतिरिक्त 
उसके प्रतिनिधि भी दुकानदारों कं पास बराबर पहुँचते रहना 
चाहिय ताकि माल के आडर देने में दुकानदारों को सुविधा होः 
ओर उनके सुकाव या उसको बेचने में उनकी कठिनाइयाँ की 
रिपोट भी मिलती रहे । काम बढ़ने पर बड़े-बड़े नगरों मे स्थाई: 
विक्रता अथवा $265 70८०० सी नियत करना चाहिये 
ताकि यदि कोई व्यापारी एक मुश्त अधिक माल न मंगवा सके 
या माल मेंगवा कर उसकी बिल्टी छुड़ाने में अड़चन डाले 
तो उसका प्रबन्ध आसानी से किया जा सके | कभी-कभी अन्य 
विक्र ता या एजन्सी का काम करने वाले एक निश्चित स्थान या 
प्रान्त आदि को सोल-एजन्सी के लिये इच्छा प्रकट करते हैं । 
इसका यह मतलब है कि जो कुछ माल उस हिस्से मे बिके, चाहे 
सीधा या उसकी मारफ़्त, उसके कुल अंश पर वह अपनी कमी- 
शन के भागी हो जायेगे। ऐसी शत उसी दशा में मंजूर करनी! 
चाहिये यदि वह एक निर्धारित कम से कम बिक्री के लिये बाध्य 
हों | जब तक वह ऐसा न कर सक उनके साथ इस प्रकार के बन्धन, 
में नहीं पड़ना चाहिये। स्थानीय एजन्सी का काम उसी दूकान- 
दार को देना चाहिये जिसके यहाँ इसके लिए विशेष भ्रबन्ध हो. 


बिक्री करने के उपाय पूछ, 


उसका प्रतिनिधि आड्र लेने बराबर ज्ञाता हो ओर उसके यहाँ 
की सूचो-माल बराबर निकलती रहती हो जिसमें कि बह तुम्हारे 
माल को भी “एजन्सी का माल” घोषित करके प्रकाशित करता 
रहे | यदि ऐसा नहीं हो सकता लेकिन कोई न कोई स्थानीय 
विक्र ता नियत करना अनिवाय हो तो उसके ऊपर निभर न रह 
कर अपना एजन्ट या प्रतिनिधि भी बराबर वहाँ भेजते रहना 
चाहिये। हर हालत में यह जरूरी हे कि बिना कुछ दिन आज़- - 
माए किसी से अधिक दिन के लिए कोई बन्धन या इकरारनामा 
नहीं करना चाहिये। शुरू में जो इकरार हो वह थोड़े ही 
खमय के लिये होना चाहिये, बाद में आवश्यकता ओर अनुभव 
के अनुसार उसे बढ़ाते ज्ञाना चाहिये। 

माल बेचने के लिये प्रायः एजन्टों की जरूरत होती है | एजन्ट 
ऐसा व्यक्ति होना चाहिये जो अच्छे चाल चलन, अच्छी पोज़ी-- 
शन (स्थिति) का तथा अज्ुभवी हो | ऐसा न हो कि न तो उसको। 
उस लाइन का जिसका उसे काम सौंपा जाय कोई अनुभव हो ओर 
न उसका उस माल के दूकानदारों में कोइ मानदान या परिचय 
हो | उसको कमीशन कंवल्न उन्हीं आडरों पर देना वाजिब होगा 
जो उसकी मारफत आये हों ओर जिनका रुपया प्राप्त हो गया हो । 
आडर के साथ यदि एडवाँस लेने की जरूरत हो तो केबल ,चिक 
द्वारा उसकी एक सीमा नियत करके कारखाने के नाम से प्राप्त, 
करने का अधिकार उसे देना चाहिये । माल लोटाने अथवा उसको 
रददी करने का अधिकार बहुत बंधेज के साथ उसे देना चाहिये । 


शबप्ट व्यापार 


यह अधिकार केवल कारखाने के बिक्रो विभाग के व्यवस्थापक 

-का है ओर वह भी अधिकाँश मालिक की आज्ञानुसार । जहाँ 
प्रतिनिधि या एजन्ट जाय उसे वहाँ का प्रकाशन का प्रबन्ध या 
देखभाल का काम भी जरूर सोंपना चाहिये । 


(१४) डाक द्वारा माल बेचना (४७॥| 076०० ०७एर्68७)-- 


इस प्रकार का व्यापार केवल उन्हों चोज़ों में सफलतापूर्वक 
हो सकता है ज्ञो अधिक उपयोगी हों और उनका मूल्य भी कम 
हो, लेकिन मुनाफ़ा कम न हो। ऐसी वस्तुओं का विज्ञापन 
सुविधानुसार हर प्रकार से लगातार होते रहना चाहिये। शुरू 
में विज्ञापन में खबच अधिक होगा ओर माँगे कम आवंगी क्योंकि 
डाक से माल संगवाने वालों को इस बात का विचार करना 
पड़ता है कि उसमें किसी प्रकार का धोखा तो नहीं है, जेसा कि 
आयः भूठे विज्ञापन देने वालों से होता रहता है। आज़माइश के 
बाद जब उन्हें माल का अचुभव हो जाता है तो बह दूसरों से भी 
उसका ज़िक्र करते हे ओर स्वयं भी मेंगवाते रहते हैं । इस प्रकार 
आइडंर सदा आते रहते हैं और मुनाफा विशेष होने लगता है । 
साथ साथ उस माल की स्थानीय बिक्री भी बढ़ती हे जिससे कि 
दुगना लाभ होता है। इस प्रकार के माल के लिये यह जरूरी 
नहीं है कि वह अपने यहाँ के ओर माल से मिलता जुलता या 
उसी लाइन का हो, क्योंकि दूर बेठे होने के कारण उसके खरी- 
दारों पर उसके मेल अथवा बेमेल होने का कोई प्रभाव नहीं 
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पड़ता । हाँ उसे इस बात से अधिक संतोष होता है कि वह उसे 
चनाने वाले अथवा उसके मुख्य विक्र ता से ही खरीद रहा हे । 
(१५) बिका माल वापस लेना--- 

कुछ दूकानदार बिके माल को वापस लेने में प्रायः बहुत संकोच 
करते हैं, ओर जहाँ तक हो सकता है, किसी न किसी बहाने 
से टाल देते हैं या इन्कार कर देते हैं। बह यह नहीं समझते कि 
आहक पर इसका क्या प्रभाव पड़ेगा, ओर उसके इस्र प्रकार के 
'ज्यवहार से वह भविष्य में अपना सम्बन्ध उससे जारी रखने 
के लिये उत्साहित होगा, या सदा के लिये उसे छोड़ देगा। प्रायः 
सभी प्रकार के माल के बारे में कहा जा सकता हे कि हरएक 
दूकानदार अथवा कारखानेदार को ऐसे अवसरों से लाभ 
उठाना चाहिये | कोई ग्राहक उसके माल को त्रुटि बताता हो यह 
:इस बात से कहीं अच्छा है कि वह त्रुटि उससे न कह कर 
दूसरों से कहे, जिससे कि दूकानदार को मालूम भी न पड़े और 
उस पर एक तरफ डिग्री होती रहे, जिससे कि उसकी साख में 
घब्बा लगता जाय । इसलिए हर एक व्यापारी की यह अभि- 
ल्ञाषा होनी चाहिये कि यदि ग्राहक उसके माल या व्यवहार से 
“सन्तुष्ट हे तो वह उसका जिक्र ओरों से करे, लेकिन यदि ऐसा 
नहीं हे तो बह अपने असनन्‍्तोष का कारण उससे कहे । माल में 
खराबी या उसके अनुचित मूल्य का जिक्र दूकानदार से करने में 
अधिकाँश ग्राहक संकोच करते हैं। ऐसा करने की बजाय वह 
उससे अपना व्ययहार कम कर देते हैं । लेकिन यदि वह उससे 
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कहते हैं तो दृकानदार को उनका कृतज्ञता पूर्वक समाधान करने 
की चेष्टा करनी चाहिये। ऐसा करने से उसे अपनी त्र टियों' 
अथवा अपने माल के बारे में शिकायत मालूम करने का अवसर 
मिलता है, जिसका कि उसे खदुपयोग करना चाहिये, ताकि: 
उसके व्यापार की उन्नति होती रहे । 

कभी कभी आरहक इस कारण से भी माल वापस करता है. 
कि वह उसको जरूरत से अधिक सिद्ध हुआ हे, जेसा कि विवाह 
आदि के अवसरों पर होता है । ऐसे अवसरों पर यदि पहले से 
इस बात को तय कर लिया हो अथवा बिना ऐसा किये ही बचे 
माल को लोटा लेने में कोई अड्चन न पेदा करनी चाहिये । 
बशर्ते कि वह ज्यों का त्यों बिना उपयोग में लाये लौंटाया जा 
रहा हो । या इस बोच में उसके दाम कस न हो गये हों, या 
मौसिसी माल की दशा में उसका मोसम न बीत गया हो । ऐसी 
दशा में यदि माल वापस लेना पड़े तो उसे,केबल उचित दामों 
अथवा शर्तों के साथ लेना चाहिये, जिससे कि उसके कारण 
चाटा न होने पावे । 

कभी कभी दूकानदार कुछ माल लेकर डसे बेचने में असमथ 
हो जाता है। ऐसी दशा में भी जिस थोक दूकानदार अथवा 
कारखानेदार से उसने बह लिया हो, उसे लोटा लेने अथवा अन्य 
प्रकार से उसे बिकवा देने की सुविधा करके उसके साथ अपनी" 
पूण सहानुभूति अथवा सहयोग वरना चाहिये, ओर यदि वह 
नमूने अनुसार न हो अथवा रास्ते में खराब हो गया हो या टूट: 
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“फूट गया हो तो उसके बारे में एजन्ट द्वारा जाँच करा कर 
उसका निपटारा करना चाहिये | ऐसी दशा में यह देख लेने को 
जरूरत है कि दोष किसका है । यदि माल नमूने के अलुसार नहीं 
है तो उसे बिना किसी अड़चन डाले वापस कर लेना चाहिये, यदि 
शेल आदि जिम्मेदार है तो उसका तुकसान सम्बन्धी सार्टीफ़िकेट 
मंगा कर देखना चाहिये कि रेल जिम्मेदार है या नहीं, अगर हे 
तो उससे हरज्ञाना बसूल करने के लिये यत्न करना चाहिये | माल 
बापस आने पर यह देखना जरूरी होगा कि उसमें किसी प्रकार 
की गड़बड़ तो किसी ने नहीं कर दी । यदि ऐसा माल का रुपया 
लौटाना हो तो पहले उसे मंगवा कर उसका निरीक्षण कर 
'ल्ेना चाहिये। 

हर हालत में यह भी देखना जरूरी है कि जिस माल को 
ल्लौटाना है बह अपने ही यहाँ से खरीदा हुआ है अथवा किसी 
अन्य के यहाँ का | यदि मोहर बन्द माज् हे तो भी यह देखना 
चाहिये कि उसकी मोहर में किसी प्रकार का छल तो नहीं किया 
गया है । इस प्रकार से हर तरह से सन्तुष्ट हो जाने पर कोई 
कारण नहीं है कि माल को बदल न दिया ज्ञाय, अथवा उसको 
'बापस करने वाला यदि रुपया चाहता है तो उचित खर्चे आदि 
'काट कर उसका रुपया वापस न कर दिया जाय । यद्यपि प्रयत्न 
'यही होना चाहिये कि जहाँ तक हो सके बदले में दूसरा ही माल 
दिया ज्ञाय, ताकि ग्राहक का व्यवहार जारी रहे। 

यदि ऐसे कारणों से जेस्े मोसिमी माल मोसिस बीत जाने 
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पर कोई वापस करना चाहे, केवल इस विचार से कि उसमें 
लगा धन उतार कर वह दूसरे काम में लग सके | यह कारण तो 
उसको वापस लेने का व्यवहारिक दृष्टि से उचित नहीं है | 
क्योंकि जिस प्रकार लेने वाले का धन उसमें फंसने का डर है' 
उसी प्रकार बेचने या बनाने वाले का भी बेकार उसमें घन 
फंसने का डर है; जिसके लिये कि वह जिम्मेदार अब नहीं: 
रहा । लेने वाले का ही कत्त व्य था कि उसके बिक्री के मोसम 
समाप्त होने के पेश्वर उसे बेच कर अथवा सुविधा और शत 
अनुसार लोटा कर उसे खत्म कर देता। यदि बह ऐसा नहीं: 
कर सका तो इसका वह स्वयं ही जिम्मेबार हे । 
(१६) व्यापारी की स्टेशनरी-- 

कुछ व्यापारियों का ऐसा मत होता है कि यदि उन्हें ५००० 
नोटिस अथवा बिल्-फाम आदि छपवाने हैं ओर वह २० रु० में 
छप सकते हैं तो ३० रु० उसके लिए अच्छे कागज और सुन्दर 
छपाई पर क्‍यों व्यय किये ज्ञायं | इसलिए वह २० रु० में ही' 
उन्हें छुपवाकर अपना काम चलाने में अच्छाई सममभते हें । 
उनको इस बात का ध्यान नहीं होता कि वह ज्ञो एक२ करके 
लोगों के पास पहुँचेंगे तो वह उसके निकालने वाले कारखाने यए 
दुकान के बड़े छोटे या अच्छे होने या न होने के भी सूचक 
होंगे। लोग श्रायः ऐसे परचे तब ही पढ़ना पसन्द करते हैं जबः 
कि बह सुन्दर प्रतीत होते हों ओर अच्छे प्रकार से छापे या 
लिखे गये हों, जिससे कि उनके पढ़ने में किसी प्रकार का बोम्क. 
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न पड़े ओर वह आकर्षित भी हों। अच्छे कागज पर अच्छी 
छपाई होना अच्छी लिबास की भाँति श्रतिष्ठा सूचक होता है, 
इसलिये उसकी आकषण शक्ति बढ़ जाती हे ओर वह आदर के 
साथ पढ़ा जाता है | इसलिये यह जरूरी हो कि कारोबार 
सम्बन्धी जो भी छपाई कराई जञाय, चाहे वह चिट्टी पत्नी का 
कागज़ हो या बिलफाम अथवा नोटिस या सची-पत्र हो, उसको 
अच्छे काग़ज़ पर अच्छे ही छापेखाने से छपवाना चाहिये ओर 
उस पर जो हाथ से लिखाई की जाय अथवा टाइप-राइटर से 
छापा जाय वह भी बहुत सुन्दरता ओर सफाई के साथ 
अच्छी स्याही से लिखना या छापना चाहिये । 
(१६) नमृने, कलेन्डर आंदि-- 

उपरोक्त साधनों के अतिरिक्त यह भी जरूरी है कि ग्राहकों 
को अपनी दृकान या अपने यहाँ के बने माल से परिचित रखने 
के लिये कभी कभी अवसर के अन्नुसार उनके पास कुछ नई 
चीजों के नमूने, कलेन्डर या नये वर्ष की बधाई सूचक छपे पत्र 
आदि भेजते रहना चाहिये । इससे आराहक अथवा दूकानदार दोनों 
का मित्रभाव उत्पन्न होता है, जिससे कि रोज़ग़ार की उन्नति 
होती रहती है और ग्राहक प्रसन्न रहते हैं । 


हु; 


अध्याय 6 


बिक्री बढ़ाने के उपाय 


'(१) साधारण उपाय-- 


इस देश की गरीबी आजकल इतनी बढ़ी हुईं हे कि अधि- 
कांश लोगों के पास पेट भरने ओर तन ढकने के लिये भी पर्याप्त 
धन नही है, तो फिर वह जीवन की अन्य आवश्यक वस्तुओं के 
लिये पेसा कहाँ से लाबें | ऐसी दशा में यहाँ व्यापारिक अथवा 
ओद्योगिक उन्नति करना बड़ा कठिन हो रहा है । इसीलिये वे 
कम से कम जीवन खामग्नमी से अपना काम चल्लाने को विवश 
होते है, जिसका परिणाम यह होता है कि खाद्य पदाथ या तन 
डकने की जरूरी वस्तुओं के अतिरिक्त अन्य चीज़ों की बिक्री या 
- खपत बढ़ने नहीं पाती, ऐसी दशा में बेकारी के कारण लोगों की 
खरीदने की शक्ति ओर भी घट जाती है । 

इसलिये सबसे आवश्यक उपाय देश के व्यापार तथा उद्योग 
बढ़ाने का यह है कि उसकी, आर्थिक दशा पहले सुधारी जाबे। 
किन्तु यह तभी हो सकता है जब कि इसकी हर प्रकार की उपज 
घढ़ाई जावे और जो वस्तुये बनाई जादें बह विदेशी वस्तुओं की 
“अपेक्षा खस्तो ओर अच्छी हो ताकि उनकी खपत उनके मुकाबले 
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में बढ़े । वह काय अधिकांश सरकार या किसी जनसमूह का नहीं 
है । यह तो बहुत अंश तक उन व्यक्तियों का है जो अपना धन 
बुद्धि या शारीरिक परिश्रम इस ओर लगाये हुये हैं | इसलिये 
आवश्यकता इस बात की है कि जो जिस काय में लगा हुआ 
है उसे चाहिये कि वह उसे अधिक से अधिक परिश्रम व मन 
लगाकर करे, जिससे कि अधिक से अधिक ओर अच्छी से 
अच्छी वस्तुएँ स्बसाधारण को कम से कम मूल्य में प्राप्त हो सकें 
ओर बे अन्य देशों में भी भेजी जा सकें जिससे कि वहाँ के धनी 
लोग उनको व्यवहार में ला सकें ओर इस प्रकार उनका धन 
इस देश में आकर फेले ओर उससे देश वासियों की आर्थिक 
दशा सुधरे, ओर साथ साथ यहाँ का धन भी बाहर जाने से 
रुके । देश की आर्थिक दशा सुधारने का दूसरा कोई उपाय नहीं 
है । ऐसा करना हर एक देशवासी का, जो कि उद्योग धन्धों या 
कृषि में लगा हुआ हे परम धम हे । यदि वह ऐसा नहीं करता 
तो वह देश को स्वतन्त्रता का मूल्य नहीं चुकाता और न ही वह 
लसका अधिकारी हो सकता है। देखने में आता है कि मिल के 
मजदूर कभी कभी बड़ी संख्या में काम छोड़कर बैठ जाते हैं 
इससे देश को ज्ञो आर्थिक हानि होतो है बह किसी प्रकार पूरी 
नहीं की जा सकदी । हर एक स्वतंत्र देशबासी को ऐस्री बातों से 
घृणा होनी चाहिये, विशेषकर ऐसी अवस्था में जब कि स्वतन्त्रता 
नह प्राप्त हुई हो । इसी प्रकार जो लोग कृषि अथवा अन्य उप- 
जाऊ कार्यो में लगे हुए हैं, उनका भी यही कवंव्य है कि वे 
के 
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अधिक से अधिक उपज पेदा करने का यत्न करे'। निश्चित रूफ 
से इस देश में तीन ऋतुएँ अपने अपने समय पर होती हैं । फिर 
कोइ कारण नहीं कि उनमे थोड़ी बहुत गड़बड़ी हो जाने पर भीः 
हम उनसे पूरा पूरा लाभ न उठा सके'। इसके अतिरिक्त यहां 
की जलवायु तथा भूमि भी विभिन्न प्रकार की हे। और वह 
अधिकांश उपजाऊ है | इसलिए यहाँ की उपज तो अथाह होनी 
चाहिये। देखने में आता हे कि कोई कोई किस्रान अपने 
परिश्रम तथा ज्ञान के कारण ओसत उपज से छः व सात गुना 

उपज पेदा कर लेते हैं । इसी प्रकार यदि हर एक कृषक की उपज्ञ 

अधिक होने लगे तो हमारे देशवासियों को आर्थिक स्थिति देखते 

देखते 'कुछ से कुछ हो जाय । परन्तु जब तक यह नहीं होता तब 

तक न तो कोई व्यापार बढ़ सकता हो न लोगों की व्यय करने 

की शक्ति ही बढ़ सकती है | इसलिये ज्ञो जिस काय में लगा हुआ 

है वह उसे अच्छी प्रकार से यत्न पूवक परिश्रम से करे | यदि 

वह ऐसा करता है, तो अपने साथ-साथ बह देश की भी भलाई 
करता है। दूसरा ऐसा करता है या नहों, अथवा उसका सहयोग 
देता है या नहीं, इसकी उसे परवाह नहीं होनी चाहिये | क्योंकि 

प्रकृति का नियम उसी को सहायता करना है ज्ञो अपनी सहायता 

आप करता हो । इस प्रकार काय करने से वह अपनो सहायता 

तथा उन्नति के स्राथ दूसरों के लिये अच्छा उदाहरण भी बनता 
हे । जो बात एक किसान के लिए लागू होती है बही अन्य उद्योगों 

में लगे हुये लोगों के लिये भी लागू होती है । 
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व्यक्तिगत उन्नति के साथ साथ यह भी जरूरी है कि सर- 
कार से देशवासियों को हर प्रकार को सुविधायें तथा प्रोत्साहन 
मिलते रहें । बेकार की रुकावरटें पेदा न की जावें और कृषकों 
तथा श्रमजीवियों की पेदावार को अली प्रकार फैलाने तथा दूसरे 
देशों में भेजने में उनकी सब प्रकार से सहायता करे। मित्र 
मालिकों को भी चाहिये कि उनके यहाँ लगे श्रमजीबियों को 
अपना ही एक महत्वपूण अंग समझ कर उन्हें उचित रूप से 
पुरस्कृत तथा उत्साहित करते रहें, क्योंकि उन्हीं के परिश्रम के 
फल स्वरूप वह अपने घन तथा मस्तिष्क का उपयोग करके अधिक 
ओर अच्छा माल पेदा कर सकते हें । 

उपरोक्त कारणों के अतिरिक्त सरकार के द्वारा त्रगाये 
अनुचित प्रतिबंध भो पेदावार के बढ़ाने में बहुत बाधक सिद्ध होते 
हैं । अच्छी सरकार वही हे जो जनता की स्व॒तन्त्र काय चेष्टा 
में कम से कम हस्तक्षेप करे । ओर अधिक से अधिक पेदा करने 
के लिये उसे कंबल उत्साहित ही नहीं करती रहे बल्कि उसकी 
खमस्याओं को जानने ओर उन्हें हल करने की व्यवस्था भी 
करती रहे । "ल्‍ 

जिस प्रकार देश की आशिक उन्नति के लिये यह आवश्यक 
है कि अधिक से अधिक चीज़ों बनाई या उपजाई जायें उसी 
प्रकार यह भी अत्यन्त जरूरी है कि ज्ञों माल बने उसकी उपभो- 
क्ताओं में खपत भी होती जावे । यह काय उसको बनाने या 
पैदा करने के काय की अपेक्षा बहुत कठिन है क्‍योंकि इसमें उसे 
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अन्य बेचने वालों से पारस्परिक संघष करना होता हे और इस 
कार्य में पूरी चतुराई तथा अनुभव से काम लेना पड़ता है, तथा 
तरह-तरह के उपाय करने पड़ते हैं। अधिक बिक्री के उपायों को 
काम में लाते रहना हरएक दूकानदार का एक बहुत जरूरी काय 
है। इन उपायों को ज्ञानना ओर काम में लाना यह काम उसको 
सदा ही करते रहना चाहिये । 


(२) विज्ञापन की आवश्यकता और विधि--- 


बिक्री बढ़ाने का एक मात्र उपाय अपने यहाँ बिकने वाली 
मुख्य-मुख्य चीज़ों को उनके उपभोक्ताओं को निगाह में बार-बार 
लाना है। इसी को विज्ञापन कहते हैं । 


एक व्यापारी के व्यापार बढ़ाने में विज्ञापन वही असर 
रखता है ज्ञो कि खाद एक कृषक की उपज बढ़ाने में, वर्शतेक्ि 
बह ठीक-ठीक रीति तथा अवसर अनुसार किया जावे | समाचार- 
पत्रों का विज्ञापन अधिऋकाँश बहुत महँगा होता है, इसलिये 
उसको तभी शुरू करना चाहिय जब कि भिन्न-भिन्न स्थानों में 
बिकने वाली वस्तु का विज्ञापन देना हो ओर उसे बराबर 
जारी रखना हो, कुछ दिन देकर फिर बन्द कर देने से विशेष 
जल्ञाभ नहीं होता । 

विज्ञापन के कई प्रकार हैं जो कि नीचे लिखे ज्ञाते हैं :--- 

२--समाचार पत्नों सें छपवाकर । 

२--हैन्डबिल, नोटिस, सूचीपत्र, कलेन्डर आदि निकालकर | 
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३--चलती-फिरती गाड़ियाँ, बसों आदि पर लिखबाकर । 

४--स ढ्कों, स्टेशनों आदि पर बोड या होर्डिज्न लगवाकर । 

५--दीवारों आदि पर लिखवाकर या पोस्टर चिपकवाकर । 

६--रात्रि में बिजली द्वारा प्रकाशित करवा कर | 

विज्ञापन जारी करने में इस बात का सदा ध्यान रखना 
चाहिये कि जिस माल का विज्ञापन द्वारा प्रचार किया ज्ञावे वह 
उत्तम प्रकार का होना चाहिये, क्योंकि विज्ञापन से प्रभावित 
होकर ग्राहक एक बार उसे ले जा सकता हे, किन्तु यदि वह 
माल अच्छा नहीं होगा तो वह उसे दुबारा नहीं लेगा और 
विज्ञापन में लगा धन व श्रम दोनों ही बेकार सिद्ध होंगे ! 
विज्ञापन. किस चोज़ का किस प्रकार से किया जावे यह 
अधिकांश माल और उस पर मुनाफ़ो की दर पर ही निभर हे। 
पर यह जरूरी हे कि बाजार में चीज़ पहुँचने के साथ ही उसके 
विज्ञापन की व्यवस्था हों जानी चाहिए । यह विज्ञापन कुछ 
बाहरी तरीकों पर ओर कुछ उसके विक्र ताओं द्वारा होते रहना 
चाहिये। बाजार में चीज़ पहुँचने के पहले से ही विज्ञापन को 
व्यवस्था केवल उन्हीं दशाओं में होनी जरूरी है जब कि बहुत 
बड़ा काम करना हो अथवा केवल एक निश्चित समय के लिये 
ही कहीं उसके बेचने की व्यवस्था की गई हो, जेसे नुमायशों 
आदि के अवसरों पर | विज्ञापन के साथ ही एजेन्टों को माल के 
नमूने आदि लेकर दुकानदारों के पास आडर लेने ओर उनको 
माल पहुंचाने का प्रबन्ध भी हो जाना चाहिये ताकि वह उसको 
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प्रद्शनो भी अपने यहाँ करना शुरू कर दें | यदि एजन्ट न भेजा 
जा सके तो नमूने ओर विवरण पत्र डाक द्वारा दूकानदारों के 
पास भेज देना चाहिये ताकि वे उसका पूरा पूरा ज्ञान प्राप्त कर 
उसे मंगवाकर अपने यहाँ बेचना शुरू कर सकें । 

किस प्रकार से विज्ञापन बनाया या जारी किया जाबे यह 
एक कठिन विषय है । इस बात को इसके विशेषज्ञ हो अच्छी 
रीति से कर सकते हें। इसलिए जहाँ तक हो सके उनकी 
'सहायता लेकर ही यह काम करना चाहिये। समाचार पत्रों में 
विज्ञापन देते समय नोचे लिखी बातों का ध्यान रखना 
आवश्यक है :-- 

१--किस समाचार पत्र में विज्ञापन देना चाहिये जिससे क्रि 
अधिक से अधिक उसके उपभोक्ताओं की उस पर निगाह पड़े 
ओर उसके लिये आडर आवे' । 

२--कितने स्थान में ओर किस प्रकार से तथा कब तक उस 
पत्र में वह विज्ञापन निकाला जाबे। 

३--उसका विषय क्‍या ओर केसा हो | 


यदि नये बाजार में माल चलाना है तो उसका विषय अन्य 
प्रकार का होगा लेकिन यदि माल चल रहा हे ओर उसकी खपत 
बढ़ानी है तो वह दूसरे प्रकार का होगा। 

हर हालत में यह जरूरी हे कि जो घोषणा की जावे वह 
बार बार होती रहे ओर किसी न किसी रूप में चित्त आकर्षित 
'कस्ती रहे | यदि समाचार पत्रों में छुपवाकर घोषणा करना है तो 
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'उसके लिये कुछ स्थान नियत कर उसका इकरारनामा कर लेना 
च्वाहिये। कम से कम ५० इंच स्थान के लिये अधिकांश समाचार 
थत्र कुछ रियायती दर से विज्ञापन की छपाई लेते हैं जो कि एक 
चष के अन्दर तक उपयोग में लाई जा सकती है । 

किस समाचार पत्र में विज्ञापन दिया जावे यह इस बात पर 
निभर है कि हम जिस चीज़ का विज्ञापन देना चाहते हैं वह किन 
ज्ोगों और कहाँ के रहने वालों के उपयोग की हे | यदि वह 
अधिकांश उसी शहर या आस पास के गाँव आदि में बिकने 
की चीज़ है तो उनमें प्रचलित स्थानीय समाचार पत्र में, वरना 
बाहरी पत्र जो उस चीज़ के उपभोक्ताओं में प्रचलित हो उसी 
में उसका विज्ञापन देना चाहिये । 

समाचार पत्रों में विज्ञापन देते समय नीचे लिखी बातों का 
भी पूरा ध्यान रखना चाहियेः-- 

१--विज्ञापन में कम से कम भाषा लिखी जाबे ओर अधिक 
से अधिक खाली स्थान छूटे । 

२--डसको आकषक बनाने के लिये उसमें एक सुन्दर चित्र 
का ब्लाक भी हो या उसकी भाषा का ही आकषक रूप में ब्लाक 
बनवाया जावे जिसकी छपाई गाढ़ी हो ओर चित्र तथा अक्षर 
साफ हों । 

३--उसके शीषक की भाषा ऐसी हो जिसे देखकर उसको 
पढ़ने की अभिज्ञाषा जागरित हो तथा उसको पढ़कर कोई भी 
डसे अन्त तक पढ़ता चला जावे । 
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४--समय समय पर भाषा आदि मे न्यूनता करते रहना 
चाहिये । 

५--यत्न यह होना चाहिये वि वह ऐसे स्थान पर निकले 
कि अधिक से अधिक लोगों को निगाह में समाचार पढ़ने के 
सिलसिले मे अनायास आता रहे | खास स्थान के लिये समाचार 
पत्र कुछ विशेष दाम चाज करते है। व्यवस्थाउसार या कभी 
कभी ऐसे स्थानों से भी जरूर लाभ उठाना चाहिये । यदि स्थानीय 
लोगों मे किसी चीज़ का प्रचार करना हो तो यत्न यह होना 
चाहिये कि स्थानीय समाचार के सिलसिले मे ही उसका 
विज्ञापन निकले। 

विज्ञापन की भाषा जहाँ तक हो सके रोचक होनी चाहिये" 
ओर इस बात का ध्यान रखना चाहिये कि हर एक बात जो उसमे 
लिखी जावे ठीक हो । जहाँ तक दो सके अपने विज्ञापन के रूप 
को अन्य विज्ञापनों से ज्ञो उस समंचार पत्र में प्रकाशित होते 
हों भिन्न रूप का बनाने की चेष्टा करनी चाहिये जिससे कि वह 
विशेष आकषक हो सके | अपना साल अच्छा होने की दल्लील 
जो लिखी जाबे, वह ऐसी होनी चाहिये कि उसको पढ़ने वाला 
तत्काल यकीन कर ले ओर उस पर मुग्धघ होकर उसे उपयोग में 
लाने का संकल्प कर ले | उसे यह बताना चाहिये कि उसे क्‍यों 
कोई चीज़ तुम्हारी हो खरीदनी चाहिय, बज्ञाय उस चीज़ के जिसे 
वह सदा प्रयोग मे लाता रहा हे ओर जिसको वह अच्छी तरह 
जानता है | अपने माल या अपने यहाँ की मुख्य मुख्य 
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विशेषताओं का अपने विज्ञापन में संक्षेप से जिक्र करो, यदि तुम 
समभते हो कि तुम्हारी चीज़ बढ़िया होते हुये भी दाम में कम 
है तो उसके दाम का भी अपने विज्ञापन में जिक्र कर दो | इस 
तरह नये ग्राहक बनते हैं । 

हर एक विज्ञापन जो समाचार पत्रों में देना हो उसे पहले 
इस रूप में लिखो जिससे उपरोक्त विचार उसमें पू्ण रूप से आ 
ज्ञावें | तब फिर उन्हें संक्षेप रूप में इस प्रकार से ले आओ कि. 
जेसे वह एक्‌ दूर देश को जाने वाला तार हो, जहाँ कि एक एक 
शब्द्‌ का कई कई रुपया दाम देना होता हे, ओर जहाँ भेजने में. 
लिखाई के स्थान को भी पाबन्दी है। फिर डसे इस विचार से 
पढ़ो कि जेसे तुम उसमें बणन की हुईं चौज़ से बिलकुल अनभिज्ञ. 
हो ओर उसके लेने की इच्छा पहले से नहीं रखते,. फिर भी' 
क्योंकर उसे लेने में प्ररित हो सकते हो। यदि वह विज्ञापन 
दवाई का हे तो पहला आकषण शब्द जो उसमें नज़र पड़े वह 
उस बोसारी का हो जिसके लिए वह ' गुणकारी: होगी। इसी. 
प्रकार यदि कपड़े का विज्ञापन हे तो पहले उसकी विशेषता का 
ज़िक्र होना चाहिये| साथ साथ उसके ब्रान्ड का नाम भी' 
आकषक रूप में प्रदर्शित होना चाहिए। अधिक विख्यात माल' 
के ब्रान्ड के साथ चीज़ का नाम भी होना बड़ा लाभदायक होता 
हे जेसे लाल इमली के कम्बत्? 'फ़्लेक्स के जूते' इत्यादि । 

विज्ञापन को भाषा बनाने में नीचे लिखी बातों का ख्याल 
भी रखना जरूरी है :-- 
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१--उसमें खाघारण बोल चाल के मनोहर शब्दों का 
प्रयोग हो | 
२--उसके वाक्य छोटे हों । 
३--इतनी प्रशंसा न करो जो कूठी साबित हो ओर लेने 
वाले को धोखा ज्ञान पड़े । 
४--कोई अश्लील शब्द अथवा चित्र का प्रयोग न करो | 
५--तुम्हारा माल किन बातों में ओरों से अच्छा हे सो भी 
“लिखो, पर ऐसा करने में दूसरे के माल आदि का ज़िक्र न करो | 
६--अपने मुख्य स्थानीय विक्रताओं अथवा एज्न्ट का 
“ न्ञाम व पता भी लिखों । 
यदि किसी मुख्य स्थान या नगर में हो अपने किसी माल 
“को घोषणा करनी हो तो कभी कभी स्थानीय समाचार पत्रों मे 
जो अधिक पढ़े जाते हो उन्हें प्रकाशित करके या हेन्डबिल आदि 
निकालकर या दुकान के सामने बोड लगाकर या मुख्य मुख्य 
स्थानों में बड़े या छोटे बोड लगाकर या दीवारों पर लिखवाकर 
अथवा पोस्टर लगवाकर सुन्दर रीति से करना चाहिये । बड़े बड़े 
नगरों मे बल आदि के बाहर व अन्दर खिखवाकर भी अपने 
यहाँ के माल ओर उसकी विशेषता प्रकाशित करते रहना चाहिये, 
जिससे कि दूकान या कारखाने का नाम अथवा ब्रान्ड का प्रचार 
होकर वह विख्यात हो जावे, क्योंकि विख्यात होना ही उसको 
चलाने में बहुत सहायक होता है । यदि अपने यहाँ का बना या 
एजेन्सी का माल थोक रूप से फुटकर बिक्रताओं के हाथ बेचना 
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हो तो उपरोक्त साधनों के अतिरिक्त मासिक रूप खे ब्योरे सहित 
उसकी मूल्य सूचो भी निकालते रहना चाहिये। 
हर हालत में विज्ञापन का खच पहले निश्वय करके उसके 
अजुकूल कुछ दिन के लिये एक योजना बना लेनी चाहिये, ओर 
फिर उसी के अनुसार काम शुरू करके उसके फल को जाँचते 
रहना चाहिये। जिस प्रकार से अधिक बिक्रो हो उसी ओर 
अधिक ध्यान देना चाहिये ताकि रुपया व्यथ न व्यय हो। एक 
समय में एक ही स्थान या प्रान्‍्त की ओर विशेष ध्यान देना 
अधिक सफलता देता है। सदा इस बात का ध्यान रखना 
चाहिये कि विज्ञापन बन्द कर देने से आगे के लिये व्यापार की 
उन्नति में बहुत बाधा पढ़ती है, क्योंकि व्यापार कभो स्थिर नहीं 
रहता इसके मुक्ताबिले में नये नये त्राण्ड तथा प्रतिवादी निकलते 
रहते हें । यदि किसी कारण से एक व्यापारी या कारखानेदार 
पिछड़ जाता है तो दूसरा उसका स्थान मोका मिलने पर तुरन्त ले 
लेता है, जिससे कि उसे बहुत जुकसान होता है। ऐसी दशा में 
अधिक बेचने का एकमात्र उपाय यही हे कि अपने माल को 
अच्छा ओर दूसरों की अपेक्षा कम दामबाला रखे ओर उसका 
प्रचार सदा करता रहे। अधिक मुनाफा केबल उसी माल में 
लिया जा सकता हे जिसमें प्रतिद्वन्दिता का डर न हो । 
विविध प्रकार से प्रचार करने के अतिरिक्त एक कारखानेदार 
को एजेन्ट अथवा वितरणकतों द्वारा भी अपने माल का ग्रचार 
'करते रहना चाहिये | कभी कभी स्वयं भी विक्रताओं से मेंट 
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करके उसके बारे में तथा अन्य नये प्रकार के उसी से मित्नते 
जुलते माल की रिपोर्ट लेते रहना चाहिये, ताकि उसके सम्बन्ध 
मे यदि कोई ज्रुटि हो अथवा दूसरे के ब्रान्ड का माल अच्छा 
हो तो उसकी जानकारी होती रहे । इस प्रकार से अपने माल 
के बारे में दूसरों की राय ओर उसमें उन्नति के बहुत से सुझाव 
भी मिलते रहते हैं, ज्ञिनको कार्यान्वित करते रहने से सदा उन्नति 
होती रहती है । 
(३) बाहर की माँग--- 

विज्ञापन द्वारा जब कोई पूछताछ का पत्र आवे अथवा 
सूचीपत्र मेंगवाया जावे तो केबल सूचीपत्र या उस सम्बन्ध का 
पेम्फलेट (?०7770॥2८/) भेजना ही पर्याप्त नहीं समझना चाहिये । 
उसके साथ पूछी हुईं बात का उत्तर देते हुए पत्र भी अलग से 
लिखकर भेजना चाहिये । यह प्रत्यक्ष हे कि डाक द्वारा पूछताछ 
करने वाला व्यक्ति अधिकांश रूप से अपनी बस्तुओं से आक- 
षिंत हो चुका है। थोड़ी ही चेष्टा और करने से उसका आडर 
उस चीज़ के लिये प्राप्त हो ज्ञाना चाहिये | यदि जवाब न आगे 
तो कुछ दिन बाद एक याद दिलाने का पत्र भेजना चाहिये ताकि 
यदि सूचीपन्न न पहुंचा हो अथवा समय व्यतीत होने से उसकी" 
चाहना उसके लिये कुछ डाँवाडोल हो गई हो तो उसमें फिर से 
जागृति होकर माल का आडर मिल सके | आडर आने पर माल 
भेजने में जरा भी देर नद्दीं'होनी चाहिये क्योंकि ऐसा होने से 
आपडर देने वाले की जरूरत यदि इस बीच में अन्य प्रकार से/ 
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यूरी हो जाती है तो वह उसे लेने से इनकार कर देता है, जिससे 
कि बड़ी हानि होती है । यदि आडर का माल भेजने में कुछ देर 
को संभावना हो तो आडर मिलते ही इस बात को सूचना दे 
देनी चाहिये, ताकि उसको इसका कारण मालूम हो जावे । यही 
कार्यवाही उस दशा में भी करनी चाहिये जब कि आडर में कुछ 
परिवबतन करने की आवश्यकता' हो । हर हालत में यदि मात्र 
को तुरन्त न रवाना किया जा सके तो आडर की पहुँच जरूर 
छपे रूप से भन्न देनी चाहिये। इसके प्रभाव स्वरूप माल का 
बी० पी० लोटने की संभावना भी कम हो ज्ञाती हे । 

माल जो भेजा जाय उसके सम्बन्ध की : विज्ञापन-सामग्री 
भी भेजनी चाहिये। यदि उपभोक्ता को माल जा रहा हो तो 
उसी प्रकार की अन्य वस्तुओं की सूची सेजनी चाहिये ताकि 
चह उनसे प्रभावित होकर ओर चीज़ों के आडर देने के लिये भी 
उत्साहित हो । इसी प्रकार यदि दुकानदार को माल जा रहा 
हो तो उसके सांथ उसके सम्बन्ध को विज्ञापन-सामग्री, जेसे 
पोस्टर, डिस्पले-का्ड, कलेन्डर, हेन्डबिल, मीमोबुक आदि जानी 
चाहिये, ताकि वह उनके द्वारा उस माल को सुविधापूषक बेच 
सके ओर जल्‍दी ही उसके लिये फिर आडर दे । 
(४) पतों का रजिस्टर-- 

खरीदार चाहे दूकानदार हो अथवा उपभोक्ता उनमें जो भी 
विशेष ध्यान देने योग्य हों उनके पतों का एक रजिस्टर रखना 
हरएक व्यापारी के लिये आवश्यक है, ताकि भविष्य में उनके 
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साथ व्यवहार करने में सुविधा हो। इसके लिये एक या 
अधिक रजिस्टर नियत होने चाहियें जो कि नीचे लिखी श्र शिया 
में विभाजित किए जा सकते हैं । 

(अ) नगर के थोक दुकानदारों की सूची 

(आ) ,, फुटकर ,. # 

(इ) » उपभोक्ताओं की सूची 

(इ) बाहर के दूकानदारों की सूची--(१) माल बेचने वालों 
की ओर (२) माल खरीदने वालों की | 

(उ) , उपभोक्ताओं की सूची 

उपसोक्त श्र णियों में विभाजित पतों को इस रीति से लिखे' 
कि एक हल्क़ के सब पते एक ही ठिकाने एकत्रित हों, और यदि 
किसी नाम या पते के साथ कोई विशेषता हो तो उसको भी' 
किसी नोट द्वारा चिह्न से अंकित कर देना चाहिये, ओर उन्हीं 
लोगों को दज करना चाहिये जिनसे व्यवहार जारी हो गया हो" 
अथवा होने की सम्भावना हो । 

सूची पत्र आंदि भेजते समय हर पते के आगे उसके भेजने' 
की तारीख दज कर देना चाहिये और यह देखते रहना चाहिये, 
कि कौन ग्राहक अपना सम्बन्ध जारी किये हे ओर कोन नहीं । 
यदि बहुत दिनों से किसी ग्राहक को मांग नहीं आई हो और यह 
मालूम है कि वह ग्राहक बना रहना चाहिये या तो उसको' 
एक पत्र लिखकर उसके चुप साधने का कारण मालूम करना 
चाहिये अथवा एजन्ट द्वारा कारण का पता लगाकर उचित 


बिक्री बढ़ाने के उपाय ७६ 


कायवाही करनी चाहिये | हर हालत में अपने प्राहकों से बराबर 
सम्पक जारी रखना बहुत जरूरी है | पतों की सूची को सदा 
ठीक रखना चाहिये ओर उससे नये पते जोड़ते रहना तथा ऐसे 
पते जो अब बेकार हो गये हैं छाँटते रहना चाहिये, ताकि जो: 
सूचीपत्र, रेट लिस्ट, बिक्री पत्र या कलेन्डर आदि भेजे जावे 
उनका यथोचित असर हो सके। विशेषतः ध्यान उन्हों पतों पर 
देना चाहिये जिनसे बिक्री को आशा हो | 
(४) बिक्री बढ़ाने के अन्य उपाय--- 

बिक्री बढ़ाने के नीचे लिखे उपायों पर भी ध्यान देते रहना 
चाहिये :--- 

१--किसी पव या उत्सब या मेलों आदि के अवसर पर 
अपने यहाँ विशेष सजाबट की जाय | ऐसे अवसरों पर अपने 
यहाँ आये ग्राहकों की कुछ खातिर का भी विशेष प्रबन्ध करना 
चाहिये । 

२--ऋतु परिवतन के अवसरों पर अपने यहाँ का नया 
माल विशेष रूप से सज्ञाकर उच्तकी घोषणा की ज्ञाय । 

३--कभी कभी अपने यहाँ कुछ खास तोर पर अच्छा सस्ता 
मोसिसी माल मंगवाकर उसकी धोषणा करके बेच डालने से 
नये ग्राहक बनते हैं, जो कि एक बार अच्छी चीज़ पाकर आगे 
भी व्यवहार जारी रखते हैं, तथा पुराने ग्राहक प्रसन्न होते हैं । 

४--माल बनाने वाले कारखाने आदि को कभी कभी अपने 
यहाँ की बनी कोई चीज़, जो खास तोर पर विख्यात हो, या जिसे 


छ्० व्यापार 


विख्यात करना हो, उसके अधिक संख्या में नमूने प्रशंसा-पत्र 
सहित बाँटना चाहिये, जिससे कि उद्नका प्रचार बढ़े ओर नहै 
मांगें पेदा हों । जितनी अधिक चीज़ विख्यात होगो उतनी ही 
उसकी माँग बढ़ेगी ओर दूकानदारों द्वारा उसके आडर मिलेंगे! 
केबलमाल का अच्छा होना उसको चलाने के लिए कारगर नहों 
होता, जब तक कि साथ साथ ख्याति भी न पेदा की जावे। 
व्योरे सहित उसके नमूने बाँटने से ओर साथ साथ उसकी 
घोषणा करने से अधिक तत्काल असर करने वाल्ली दूसरी विधि 
नहीं होती । 

५-मेले, सुमायशों आदि के अवसरों पर भी प्रद्शनो करने 
से चीज़ खूब विख्यात होतो है ओर उसका प्रचार बढ़ता है। 
ऐसे अवसरों पर अच्छे रूप से प्रद्शवी करके उसके नमूने आदि 
सुविधापूवक बाँटे ज्ञा सकते हैं और साथ साथ बेचने का भी 
प्रबन्ध होता है जिससे कि चीज़ जल्दी हो मशहूर हो जाती है । 
लेकिन ऐसे अवसरों पर अधिकांश वही चोज़ वेचने की योजना 
करनी चाहिये जिसमें कुछ विशेषता हो ओर जो लोगों की रुचि 
तथा आवश्यकता के अखुसार हो। उन दिनों उसकी स्थानीय 
समाचार पत्रों द्वारा भी घोषणा करना बहुत हितकर सिद्ध 
होगा । 

६--हर महीने का कुल बिक्री धत् मालूम करते रहना 
चाहिये, ओर उसे पिछले वर्षों के उन्हीं महोनों के बिक्री-घन 
से मुकाबला करके देखना चाहिये कि बिक्री धन दूकान आदि के 


| 


बिक्री बढ़ाने के उपाय प्श् 


सच अनुसार बढ़ रहा है या नहीं। यदि नहीं बढ़ रहा है तो 
उसके क्या कारण हैं । उनका तत्काल उपाय करना चाहिये। 
(६) ग्राहकों से विशेष रियायती बर्ताव-- 

दूकानदारों को अपने आहकों के साथ विशेष रियायत का 
ब्यवहार करने की कोई योजना बनाकर अपना तथा उनका 
लाभ करना चाहिये। इस प्रकार दूकान प्रसिद्ध होकर ग्राहक 
खंख्या बढ़ती हे | दो ऐसे सुझाव नीचे दिये जाते हैं :-- 

विद्यार्थियों को हर बष स्कूल या कालेज्ञ खुलने पर पुस्तकों 
ओर कापियों आदि में बहुत खच करना पड़ता है जो कि उनके 
संरक्षकों के लिये प्रबन्ध करना कठिन हो जाता है । यदि उनको 
इसके लिये पहले से रुपया जमा करने की सुविधा दी जञाबे और 
इस उपलक्ष्य में उनके साथ कुछ विशेष रियायत का व्यवहार 
किया जावे तो उसे वे हषपूवक प्रयोग में लाबेंगे, क्‍योंकि स्कूल 
आदि खुलने के पहले उनकी पढ़ाई का खच बन्द सा हो जाता है 
जो कि इस ओर पहले से लगाया जा सकता है । शर्त यह रहे 
कि कम से कम कुछ निधोरित रकम जमा भी रहे। जिसको 
केबल उसी समय लोटाया जावे जबकि हिसाब बन्द किया 
जावे | इस प्रकार उसके ग्राहक बँधे रहने से बिक्री भो अधिक 
होगी । हिसाब का काड जिसमें जमा व नाम की रक्रमों का 
'ओर बिक्रो के कैश मीमो (५७७४ )(८४००) का तारीख सहित 
हवाला हो, हर एक विद्यार्थी को देना चाहिये । 

कपड़े वाल भी इसी प्रकार की मिलती जुलती योजना बना 

् 


प्र ब्यापार 


कर प्रयोग में ला सकते हैं ओर मोसिमी माल खरीदने में अपने 
आहकों को सुविधा तथा लाभ पहुंचाकर स्वयं भी लाभ उठा 
सकते हैं | ग्राहकों को अधिकांश दशहरे, दीवाली अथवा होली! 
के अवसर पर जब कि मोसम बदलता है कपड़ों की अधिक 
जरूरत पड़ती है, जिसके लिये उन्हें यदि पहले से धन जमा कर 
लेने के लिये विशेष रियायत की जावे तो वे उसे हथ पूवक 
अपनावेंगे । 

२--बहुमूल्य चीज़ें जेसे साइकिल आदि बहुत लोग इसलिये: 
नहों खरीद सकते कि उसके लिये वह पर्याप्त धन नहीं संचय 
कर पाते । यदि ग्राहकों को केवल एक चौथाई दाम लेकर ऐसी 
चीज़ उनको उचित जमानत लेकर ओर चोकज्न का बीमा कराके 
बेची जावे, और बाकी दाम कुछ व्याज सहित किस्तबन्दी से बाढ़ 
में लिया जावे तो माल अधिक बिके ओर आहक संख्या भी बढ़े । 
जमानत व बोमा के कारण चीज खोई जाने पर भी नुकसान का 
डर बहुत कम हो जाता है। साथ ही उसके लेने वाले का सबारी' 
का खर्च बचकर वही रुपया वह आसानौं से किस्त की अदायगी 
में व्यय कर सकता है । इसके लिये उचित बांड आदि किसी 
वकोल से लिखवा कर छपवा लेना चाहिये । इसमें एक शर्त यह 
भी होनी चाहिये कि यदि लेनेवाला कभी कोई किस्त निर्धारित 
रूप से न दे सके तो वह चोज तुरन्त लोटा दे और उसके अदा 
करने में असमथ होने पर उसका दाम उसके जामिन से वसूल: 
हो सके । 


बिक्री बढ़ाने के उपाय बडे 


(७) अतिरिक्त चीज़ों में व्यापार-- 


कभी कभी एक दूकानदार को अपनी मुख्य लाईन की 
चीज़ों के अतिरिक्त कुछ विशेष आकषक चोज़ों की विक्री 
भी करने की योजना मोके अनुसार करके लाभ उठाना चाहिये | 
जैसे मेले या प्र के अवसर पर ऐसी चीज़ जेसे बच्चों के 
लिए खिलोने या यृह सजावट का सामान या गृहस्थी में काम 
आने वाली छोटी छोटी अन्य आकर्षित चीज़ें अपने यहां बेचने 
की योजना करके लाभ उठाना चाहिये। ऐसा करने से लाभ के 
साथ साथ नये ग्राहक भी बनते हैं | केबल एक ही बात का ध्यान 
इस बारे में रखना बहुत जरूरी हे | वह यह कि बिना बिका 
माल अधिक न बचे ओर जो बचे उसे जल्दी से जल्दी कम दाम 
में बेच कर अपना रुपया उसमें अधिक न फँसने दे । 


ग्रह-कला तथा उद्योग को वस्तुओं का एक अलग विभाग 
खोलकर भी बहुत लाभ उठाया ज्ञा सकता है। इससे मध्यम 
बग॑ के लोगों की आय बढ़कर उनकी खरीदने की शक्ति बढ़ती 
है जिससे कि बिक्री पर अच्छा असर पड़ता है। साथ साथ 
उसमें लगने वाला माल भी अधिक बिकता है। इस प्रकार 
बिक्रेता तथा उपभोक्ता दोनों का लाभ होता है और देश की 
आर्थिक दशा भी सुधरती हे । 


(८) पुरस्कार की योजना (732९ $08७४८)--- 
जिस चीज की विक्री बढ़ानी हो उसकी यदि एक ही 


पड व्यापार 


ग्राहक द्वारा विशेष बिक्री हो तो इसको पुरस्कृत करने की 
योजना अधिकांश सफल होती है | यह इस प्रकार किया जाय 
कि ज्ञिस चीजु की बिक्री बढ़ानी हो इसके ग्राहकों को हर बिक्री 
के साथ एक ऐसा टिकट या कागज की चिट, जिसे 77८८ 06 
(40प्र00०7 कृह सकते हे, दो जाया करे | जब कोई आहक इस 
प्रकार मिले हुय टिकट या चिटों को निधोरित संख्या में जमा 
कर ले तो उनको उससे बापस लेकर उनके बदले मे पुरस्कार के 
रूप मे कोई आकषक चीज दे । ऐसी चीज्ञों की एक लिस्ट पहिले 
से बनी मोजूद होनी चाहिये जिसे देख कर वह अपने मन की 
चीज़ इसमे से छाँट कर माग सके। संग्रह किये टिकट या चिटें 
दुकानदार को वापस दी जाबे या सीधी उस कारखाने को भेजी 
जावें जहाँ के माल पर कारखानेदार को पुरस्कार वितरण करना 
है । हर दशा मे पुरस्कार आ्राहक को वहीं से मिलना चाहिये जहाँ 
से पुरस्कार की योजना निकली हो | 

इसी प्रकार बिक्र ताओं, जिनमें विक्रेता दूकानदार भी 
सम्मिलित हैं, को भी किसी विशेष माल को अधिक मात्रा या 
संख्या मे बेचने के लिये पुरस्कृत किया जा सकता है, यदि बह 
एक निधोरित मात्रा या संख्या उस साल को एक निश्चित 
समय के अन्दर बेच दें। ऐसी योजना बनाते समय विक्रोताओं 
को पहले से बताया जाना चाहिये कि कितनी मुद्दत के 
अन्दर कितना साल बेच देने पर वह किसी निर्धारित 
पुरस्कार के भागी होते हें। वह समय बोतने पर यदि किसी 


बिक्री बढ़ाने के उपाय ट्््‌ 


किक्रोता ने निश्चित रूप से बिक्री की हे तो उसको निधोरित 
पुरस्कार तत्तकाल देना चाहिये। उदाहरण के तोर पर यदि किसी 
विक्रेता ने एक कारखाने अथवा दूकान का कोई माल यदि एक 
वर्ष के अन्दर ५०००) का बेचा हो ओर ऐसा करने के लिये 
पहले पुरस्कार रूप में कोई ऐसी चीज जैसे घड़ी, या टी-सेट 
आदि दिया जाने की योजना बनाई गई हो तो उसे उसकी इच्छा- 
चुसार घड़ी या टोी-सेट तत्काल देनी चाहिये। इससे उसको 
प्रोत्साहन के साथ साथ अन्य विक्रताओं में भो उत्साह पेदा 


होगा । 


अध्याय २ 


व्यापार में उन्नति किस प्रकार की जाय 


(१) साधारण उपाय--- 

यह विषय प्रत्येक व्यापारी के लिये बड़े महत्व का है, क्योंकि 
चलता हुआ हरएक रोजगार स्वाभाविक रूप से उन्नति करता 
रहता है, लेकिन उसको उन्नति की बागडोर इस प्रकार से घुमाते 
रहना चाहिये जिससे कि उन्नति अच्छे ढंग पर होतो रहे ओर ऐसा 
न हो कि आगे चज़्कर बह अयनी सामथ्य के बाहर हो जावे । 
अथवा वह इस प्रकार से हो कि मेहनत अधिक करनी पड़े, 
रूपया भी अधिक लग जावे लेकिन लाभ कम हो । इसलिए हर- 
एक व्यापारी को समय समय पर यह सोचते रहना चाहिये कि 
उन्नति किस प्रकार की जाबे ज्ञो आगे चलकर उसका यशथेष्ट 
लाभ प्राप्त हो सके । इसलिये यह बहुत सोच सममककर निर्णय 
करना चाहिये कि कोन सा काम किया जावेया न किया जावे, 
ओर जो किया जावे वह किस प्रकार किया जाबे। यदि ऐसा 
नहीं किया गया ओर गल्लत रास्ते पर व्यापार बढ़ता गया तो 
आगे चलकर उसकी राह बदलना बहुत कठिन ही नहीं बल्कि 
असम्भव हो जाता है । यदि एक फुटकर बिक्रो करनेबवाला अपने 
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यहाँ थोक बिक्री करने में लाभ समझता है ओर उसके लिये 
यथेष्ट घन का भी प्रबन्ध कर सकता है तो उसे अपने रोज़गार 
की बागडोर थोक बिक्रो को ओर घुमा देना चाहिये। लेकिन 
यदि वह सममता है कि ऐसा करने की गुजायश नहीं हे या 
थोक काम करने में अधिक लाभ की सम्भावना नहीं हे तो उसे 
'विचारना चाहिये कि अपने यहाँ बढ़ते हुए काय में कौन कोन 
सी चीज़ बढ़ानी चाहिये ओर कोन सी नहीं, वाकि अधिक लाभ 
चाली अथवा अधिक चलने वाली या जिस चोज़ में उन्नति की 
अधिक सम्भावना हो उसकी ओर अपेक्षाकृत अधिक ध्यान 
दिया जाय, ओर अवसर अनुसार उसका एक अलग विभाग 
'कर दिया जाय । ऐसा न करने से यदि व्यापार अनिश्चित रूप 
से बढ़ता है तो पूंजी तथा परिश्रम उसमें अधिक लगता जाता 
है लेकिन उससे पूरा पूरा लाभ नहीं होता । 

कभी कभी अपने रोज़गार के किसी विभाग को घटाने या 
बिलकुल बन्द करके दूसरे विभाग की ओर अधिक ध्यान देने 
'की आवश्यकता होती है । इसलिये अपनी सामथ्य ओर समय 
अनुसार हरएक व्यापारी को चाहिये कि अपने कारोबार में 
'परिवतन ब उन्नति की ओर ध्यान देता रहे । किसी ओर घटाना 
ओर किसी ओर बढ़ाना यह क्रम सदा चलता ही रहना चाहिये 
इसी में उसकी उन्नति है । 
(२) मालिक की देखभाल-- 

बड़े व्यापारों में ज्िचका काम व्यवस्थापकों द्वारा चलाया 
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जा रहा हो मालिक अथवा मुख्य व्यवस्थापक को उससे संबंधित 
चालू क्रियायों में अनावश्यक हस्तक्षेप नहीं करते रहना चाहिये । 
ऐसा करने से उसका बहुमूल्य समय नष्ट होकर व्यवस्थापकों 
का उत्साह भृंग होता है ओर फिर बह जरा जरा सी मामूली' 
बातें भो उससे पुछकर करने की चेष्टा करते हैं. या छोटी छोटी' 
बेकार की समस्‍यायें उसके लिये उपस्थित करते रहते हैं । इसके 
विपरीत यदि वह परामश करने, विचारने या निरीक्षण करने 
ओर बाहर घूमने मे अपना समय लगावे तो उसकी उपयोगिता 
कहों अधिक हो सकती है । इस सम्बन्ध मे कुछ विस्तार पूवक 
सुराव नोचे दिये जाते हैं, जिन्हें कायोन्वित करके बह अपने 
व्यापार में यथेष्ट उन्नति कर सकता है उसे देखना चाहिये 
कि-- 

१--इस वष के बिक्री के आँकड़े पिछले वर्षों के उन्हों; 
महीनों के आँकड़ों से अधिक हे या नहीं, यदि नहीं हू 
तो इसके कया कारण हैं ओर क्या उपाय किया जावे जो 
उन्नति हो | 


२--बाहर के विक्र ता अपना काय अच्छा कर रहे हैं यद् 
नहों, उनकी रिपोट किस प्रकार की हे । यदि कोई उन्नति या 
शिकायन सम्बन्धी रिपोर्ट हे तो उस पर पूण रूप से ध्यान दिया 
गया हे या नहीं । 


२ अ--बिज्ञापन निकालते रहने पर पूरा ध्यान दिया जा 
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रहा है या नहीं, ओर जिसमे जितना ध्यान तथा द्रव्य व्यय 
हो रहा है उसके अनुकुल लाभ हो रहा है या नहीं । 

३--कोई अधिक दिन से लेना तो बाकी नहीं है, यदि है तो 
उसकी बसूलयाबी के क्या उपाय किये जा रहे हें । 

४--कहीं कोई माल रुका हुआ तो नहीं है, यदि है तो क्‍यों 
ओर कब से, उसकी रक्षा का ठीक ठीक प्रबन्ध है य नहीं । यदि 
जल्दी काम में आने की सभावना न हो और उसे निकाल 
देने में हो भल्लाई है तो उसको निकालने की व्यवस्था करती 
चाहिये । के 

४--माल खरीदने का काय किस आदसी के सुपुद हे, और 
बह इस योग्य है भी या नहीं । 

६--काम को बढ़ाने की नई योजना सोचना चाहिये ओर 
उस पर परामशों करके उसे कार्यान्वित करना, या किसी विभाग 
में यदि घाटा हो तो घाटे के ठीक ठीक कारण मालूम कर उसको 
दूर करने का यथोचित उपाय करना चाहिये। यदि उसको जारी 
रखने की अपेक्षा किसी दूसरी नई चीज़ की या मौजूदा चालू 
चोज़ को ओर अधिक ध्यान दिया जाने में अधिक लाभ हो तो 
उसे कायोन्वित करने के बारे मे परामश करना चाहिये। साथ 
ही साथ जिस विभाग को कम करना हो या बन्द करना हो, 
उसमें लगा धन भो जल्दी निकालने को फिक्र करनी चाहिये। 


७--खर्चों में किस प्रकार किफ्रायत की जा सकती है | यदि 
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किसी विभाग का काम कम हो गया है तो उसके अनुरूप खर्चा 
- भी कम हो गया है या नहीं । 
८--किसी प्रकार से कोई सरकारी कर या चु'गी अनुचित 
“रूप से तो नहीं दिया जा रहा है । 


९---उसे देखना चाहिये कि माल वही अधिक लिया गया है 
अथबा बनवाया गया हे जिसकी माँग अधिक हो । 


१०--एक कारखानेदार को अधिक प्रकार की वस्तुएं बनाने 
की अपेक्षा कम प्रकार की अधिक वस्तुओं के बनाने में अधिक 
. ल्ञाभ और कम मंझट करना होता है । इसलिये ऐसा करने में 
अधिक ध्यान देना चाहिए । कम प्रकार की वस्तुएं बनाने से 
उनके ऊपरी खर्चों (०५८०7८००४) में कमी होकर उनके बनाने 
में किफ्रायत होती है । 
११--यदि बिक्रो अथवा माल को निकासी कम हो रही हो 
"तो कोई न कोई नयी योजना बनाकर उसको कायरूप में लाने 
- में देर नहीं करना चाहिय । ऐसी दशा मे खर्चो' को कम करना 
चाहिये ओर नये ग्राहक पेदा करने की चेष्टा करनी चाहिये । 


१२--यदि व्यापार मे किसी कारण कुछ दिन के लिये 
'शिथिल्नता पेदा हो गई हो तो ऐसे समय में विविध प्रकार की 
उन्नति, जेसे नये शो-कस लगाना, मकानियत में आवश्यक तोड़ 
' फोड़ करवा कर उसे सुधरवाना, माल रखने की जगह परिवतन 
“करना, आदि का काम करना चाहिये। या कारखाने को दशा 
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में तये नये प्रयोग किफ्रायत के अथवा माल के उन्नति के विचार 
क्र काय रूप मे लाना चाहिये । 

१३--यदि कोई नुकसान हो गया हो तो उसकी रिपोट 
बनवा कर जाँच करना चाहिये ओर यह पता लगाना चाहिये 
कि उसके क्‍या कारण हैं, ओर भविष्य में वह किस प्रकार 
रोका जा सकता हे | हर नुकसान का व्योरा उसके कारणों ओर 
जिम्मेदार आदमी के नाम सहित एक रजिस्टर मे दज करते 
शहना चाहिये । 

१४--देनदारों के क़ज्ष अधिक तो नहीं बढ़ गये हैं । और वे 
(किसी ऐसी ओर तो नहीं लगे हें जहाँ लगे रहने से ब्याज से 
अधिक मुनाफ़ा नहीं हो रहा हो। अथवा बहुत दिन से वे 
लोटाय न गये हों । उनमें से कोन से ऐसे हें जिन पर अधिक 
“ब्याज दिया जा रहा है जो कि कम ब्याज पर अन्य स्थान 
न्‍से रुपया लेकर लोटाये जा सकते हे । 

१५--कोई कायवाही सरकारी नियम अथवा नियन्त्रण के 
विरुद्ध तो नहीं हो रही । 

१३--कोई मशीनरी ऐसी तो नहीं है ज्िसको उससे बढ़िया 
मशीन से बदलने मे अधिक लाभ होगा, या वह इतनी खराब 
हो गई है अथवा ओवरहालिंग (207०:४०णोंपग४) चाहती है 
जिसके न होने से उस्रको उपयोगिता पूण् रूप से नहीं हो 
"रही है । 

१७-कोई काम हाथ से तो ऐसा नहीं हो रहा है ज्ञिसको 
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मशीन द्वारा कराने में अधिक अच्छा ओर किफ़ायत से हो 
सके | ऐसी दशा में यह भी विचारना जरूरी होगा कि काम 
इतना अधिक हे जिसके लिये मशीन की आवश्यकता है या 
नहीं | 

१८--बिजली आदि का खर्च यदि अधिक हो रहा है तो वह 
क्योंकर घटाया जा सकता है, कहीं ल्रीकेज (,०७६०४८) तो 
नहीं हो रहा है | लीकेज (],८०:०४८०) की जाँच कभी कभी करते 
कराते रहना जरूरी हे । 

१९--कहीं किसी प्रकार की गन्दगी देखते ही तुरन्त उसकी 
ओर ध्यान देना चाहिये । हर स्थान सदा स्वच्छ रहना चाहिये | 

१९ अ--माल रखने के स्थान, स्टाक-रूम आदि, उस माल 
को सुरक्षा के अनुकूल हैं या नहीं । 

२०--रुपया लेने देने अथवा भेजने में उचित रक्षा का 
प्रबन्ध है. या नहीं। एक बार में अधिक रकम लानी या ले, 
जानी ठीक नहीं । 

२१--बड़े बड़े बेतनिक कमचारियों की संख्या अधिक तोः 
नहीं है । 

२२--हर एक मुस्तक्किल कमचारी के सुपुद किये क॒तंव्यों 
ओर जिस्मेदारियों की सूची है या नहीं, और वह उन्हें जानता 
हे या नहों और उसके अनुसार कार्य करता है या नहीं । 

२३--हर एक ज़िम्मेदारी के स्थान पर उसके अज्ञकूल कर्म- 
चारी अथवा अपना कोई विश्वासी तथा योग्य रिश्तेदार होना 
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चाहिये, ओर आवश्यकतानुसार उससे उचित जमानत भी लेनी 
चाहिये । 

२४--करमचारियों अथवा श्रमजीवियों में किसी प्रकार का 
असंतोष तो नहीं है, ओर यदि है तो वह किस प्रकार दूर किया 
ज्ञा सकता है| उनके काम करने के स्थान साफ ओर सुविधा- 
ज्ञनक हैं या नहीं । किसी को काम करने में कोई असुविधा तो 
नहीं हो रहीं है तथा वह उसे ठीक प्रकार से कर रहा है या 
नहीं । जिस योग्य जो कमचारी अथवा श्रमजीबी है वह उस 
के योग्य काम पर हीलगा है या नहीं, यदि ऐसा नहीं हे तो 
क्यों । 

२५--यदि उनकी रहने की व्यवस्था की जिम्मेदारी अपने 
ऊपर है तो वहाँ भी उनके आराम ओर सफ़ाई की देख 
भाल करते रहना चाहिये, ओर उनके बाल बच्चों को पढ़ाई 
आदि का भी प्रबन्ध करना चाहिये। साथ ही कमंचारियों की 
अथवा उनके आश्रितों की बीमारी की अवस्था में उनके इलाज 
का भी प्रबन्ध होना चाहिये। 

२६--यथोचित रूप से सरकारी नियमानुकूल हिसाब किताब 
या हाजिरी के रजिस्टर रखे जा रहे हैं या नहों | वे मन्दे प्रकार 
से तो नहीं रखे जा रहे हैं। हर एक खर्च के समथन में उसका 
योरे सहित सबूत ( वाऊचर ) लिया गया है या नहीं। ओर 
आय-व्यय के हिसाब की सब किताबें ठोक प्रकार से रोज लिखी 
जा रही हैं या नहीं ! 
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२७--जमा वा खच अथवा सब प्रकार के आय व्यय का! 
हिसाब देखते रहना चाहिये ताकि वह पिछड़ने न पावे। 

२८--कोई बिल पुराने अथवा अधिक दिन से तो देने के 
लिये नहीं पड़े हैं । 

२९--हर चिट्ठी जो जवाब देने योग्य हे उसका उत्तर तुरन्त 
चला गया है या नहीं । यदि नहीं गया है तो किस कारण ? 
हरणक पत्र जो एक सप्ताह या अधिक से बिना उत्तर दिये बाकी 
हो उसको रिपोट उसके पास विशेष रूप से श्रति सप्ताह पहुँचती' 
रहनी चाहिये । 


(३) शिथिलता से बचो--- 


कुछ लोगों की प्रवृत्ति किसी प्रकार काम चलाने को हो ज्ञाती' 
है, क्योंकि ऐसा करने से नया उपाय सोचने व करने का तत्का- 
लीन परिश्रम ओर घन दोनों बचता रहता है | लेकिन साथ साथ 
उन्नति न होने से जो नुकसान होता रहता है उसकी ओर से के 
ध्यान नहीं देते । थोड़े से परिश्रम या धन को बचाने में कभी! 
कभी बहुत समय व धन बेकार नष्ट होता रहता है । जेसे, यदि 
पेटियों आदि पर पता छापना हो तो उसका स्टेन्सिल बनवाकर 
एक साथ पूरा पता छापा जा सकता है, जो.कि सुन्दर होगा और 
कम समय में छप जावेगा, बज्माय इसके कि वह हाथ से लिख्य 
ज्ञावे अथवा एक एक हफ़ के अलग अलग स्टेन्सिल से लिखा 
ज्ञाबे तो इससे काम करनेवाले का बेकार समय व परिश्रम नष्ट 
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होता रहता छह । इसी प्रकार एक पुरानी मशीन को न बदलने से" 
जो माल ठीक नहीं बनता या देर में बनता है वह, छुकसान 
मशीन को ओवरहालिंग (09०7 0०पांप४) कराने या बदल 
डालने से बचाया जा सकता है । व्यापार लाभ के लिये क्रिया 
जाता है; इसलिये यदि कोई भी काय उसमें ऐसा हो रहा जिससे 
लाभ कम हो रहा हो तो उसे जल्दी ही समाप्त करके अधिक 
लाभ होने वाला काम करना चाहिये। जितनी देर को जावेगी 
उतना ही नुकसान होता रहेगा । 

बहुत से व्यवसायी अपने व्यापार में उन्नति की ओर ध्यान 
तभी देते हैं ज़ब कि वह गिरने की दशा में आ जाता है। यह: 
उनकी बड़ी भूल है । उन्हें चाहिये कि वे सदा उसकी उन्नति के 
उपाय सोचते व करते रहें | ग्राहक संख्या व बिक्री धन हर 
बष बढ़ता ही जाना चाहिये। ऐसा करने के लिये नये नये मार-- 
केट ओर नये नये ग्राहकों को पकड़ने और पुरानों को थामे.. 
रहने का सदा यत्न करते रहना चाहिये | ऐसा वे विज्ञापन द्वारा, 
सूचीपत्र आदि निकालकर अथवा प्रतिनिधि भेजकर और खुद 
बाहर जाकर अथवा चिट्टी पत्नी द्वारा ग्राहकों को अपनाने की 
चेष्टा करके कर सकते हैँ । फुटकर विक्रता को सदा अपने 
बाहर के शो-केसों की ओर अथबा गआहकों के साथ अच्छा: 
बतांव करने की ओर विशेष ध्यान देते रहना चाहिये। यदि' 
उसके कारोबार में कई विभाग हों ओर उनमें किसी विभाग में 
शिथिलता आ गई हो तो उसके ठीक ठोक कारण ज्ञानने काः 
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यत्न करना चाहिये ओर यदि जरूरत हो तो उसके व्यवस्थापक 
को बदलकर वहाँ का वातावरण बदल देना चाहिये। 

कभी कभी अच्छे विक्रेता न होने के कारण भी दूकान में 
कम बिक्रो होती रहतो है । बे ग्राहकों को संतुष्ट नहीं कर सकते 
उनसे व्यवहार करने में लापरवाही करते हैं। या हँसमुख न 
होने के कारण उनसे रुखाई का बर्ताव करते हैं, जिससे कि यदि 
वह चोज्‌ से संतुष्ट भी हो जाता है पर व्यवहार से असन्तुष्ट 
होकर दुबारा वहाँ आने के लिये उत्साहित नहों होता। ऐसी 
दशा को सुधारने के लिये ग्राहकों से व्यवहार करने के लिये 
अच्छे विक्र ताओं को आगे बढ़ना चाहिये, ओर बुरे बिक्र ताओं 
को सुधारने के लिये उन्हें. डचित शिक्षा देना चाहिये और यदि 
वे नहीं सुधरते तो उन्हें बदल देना चाहिये। 

पुराने ढंग से चलने वाली या ऐसी दुकान आदि जिसका 
व्यवस्थापक वृद्ध हो गया हो, उनमें भी उत्साह हीनता के कारण 
शिथिल्षता आ जाना अचम्भे की बात नहीं होती | कारण कि 
बिना उत्साह अथवा नयापन के कोई काम भी उन्नति करता या 
अच्छी प्रकार चलता बहुत कम दिखाई पड़ता है । यही हाल 
एक व्यवसायी के कार व बार का भी है । कार व बार में शिथि- 
लता आना एक व्यवसायी के लिये मौत व जिन्दगी का सवाल 
हे । अतः इससे बचने का उपाय करते रहना चाहिये, और इसके 
चिन्ह नजर आते हो उसके कारणों को भली प्रकार समझ क्र 
उचित रीति से प्रबन्ध करने में देर नहीं करनी चाहिये । 
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५७) काम बढ़ाना 
काम बढ़ाने की बाबत सोचना यह एक साधारण बात नहीं 
है । इसके लिये पूरा पूरा अनुभव ओर ज्ञान दोनों ही होने 
च्वाहिये। साथ ही पर्याप्त धन भी । जो बात सोची जावे उसके बारे 
में उसके अनुभवी लोगों से भी परामश करना चाहिये ताकि 
उनके साथ बात करने से उसके बारे में सब ऊच नीच समझ में 
आ जावे | यदि लाभ की अधिक सम्भावना हो तो थोड़ी शंका 
होते हुये भी काम को कर डालने हो में भत्नाई है, क्‍योंकि 
व्यापार में जोखिम सदा लगी रहती है। आगे वही बढ़ते हैं 
जो जोखिम उठाने में समयाउुसार मिककते नहीं | लेकिन जो 


काम करे उसे दृढ़तापूबक करे । 
* विचार विनिमय करते समय केवल अपनी इच्छाओं से प्रभा- 


वित होकर कोई निणय न कर डाले । हर एक मासले में निष्पक्ष 
भाव से ही विचार विनिमय करना चाहिये। क्योंकि हर एक 
बात के दो दृष्टिकोण होते हैं, अच्छे व बुरे । दोनों ही के ऊपर 
अच्छी तरह से सोचना ओर मनन करना चाहिये। सत्य रूपी 
सोती पाने के लिए विचार सागर में गहरा गोता लगाना होता 
है । फिर भी यह देखना होता हे कि जिसको हम मोतो समझ 
रहे हैं वह केवल घोंघा तो नहीं है | ऊपरी विचार करने से धोखे 
की अधिक सम्भावना रहती है | हरएक नया विचार एक महत्व 
रखता है उसको हर प्रकार से तक वितक द्वारा तौलना और 


डसकी गहराई में जाना यह हर एक विचारवान और अनुभवी 
डे 


ध्प् व्यापार 


पुरुष का काम है | ऐसे विचार को अहण करने या पैदा करने के 
लिये उसे अपने व्यापार सम्बन्धी पन्न पतन्निकाये देखते रहना 
चाहिये। दैनिक समाचार पत्रों से इस प्रकार का लाभ बहुत कम 
होता है। नये विज्ञान अथवा नई कलाओं का ज्ञान अच्छी 
अच्छी मासिक व साप्ताहिक पतन्न पत्रिकाओं से ही होता है । 
अथवा व्यापार सम्बन्धी पुस्तकों या प्रदर्शनियों से, या उस 
व्यापार सम्बन्धी संस्थाओं के अधिवेशनों में सम्मिलित होने 
से | एक व्यापारी को इस वैज्ञानिक समय ओर परिवत॑नशील' 
संसार में सदा चोकन्ना होकर आगे आने वाले समय की ओरः 
ध्यान देते रहना चाहिये । बजाय इसके कि वह अपने पिछले ज्ञान 
ओर अनुभवों पर ही आरूढ़ रह कर कूप मंडूक बना रहे, और 
नई नई कलाओं अथवा विज्ञान की ओर ध्यान ही न दे । बहुतः 
सी नई जानकारी विदेशों में घूम कर या वहाँ से आये हुये 
व्यक्तियों से बातचीत कर के भी प्राप्त होती है। इस प्रकार 
ज्ञान प्राप्त कर के एक व्यापारी अपनी छन्नति का रास्ता आफ 
ही सोच सकता है ओर उसको कार्यान्वित करके लाभ उठात 
है जब कि उसके अन्य साथी सोचते ही रह जाते हैं । 


(५) नये प्रकार का माल बढ़ाना 


दुकानदार को ग्राइकों अथवा एजन्टों द्वारा बहुत सी ऐसी' 
वस्तुओं का ज्ञान होता रहता है जो उसकी दृकान में नहीं: 
बिकतों । इनको अपने यहाँ बेचने के लिये मँगवाने का निर्णय 
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करने से पहले उसे नीचे लिखी बातों पर विचार कर लेना 
चाहिये-- 

१--बह ऐसी वस्तु तो नहीं हे ज्ञो अपने यहाँ की अन्य 
बिकने वाली चीज़ों से मिलती जुलती न हो । 

२--उसकी माँग कितनी हे और यदि वह किसी विशेष' 
प्रकार के आाहकों को है तो उनकी संख्या कितनी है और दूसरे 
बेचने वाले उसके कितने हें । 

३--उसमें कितनी नई पूजी लगाने की आवश्यकता हैं, 
ओर वह अन्य बिकने वाली चीज़ों के ऊपर कोई बुरा असर 
डाले बिना नये माल में लगाई जा सकती है या नहीं । 

” यदि कोई मौसिसी माल बढ़ाना हो तो उसे मौसम शुरू 
होने से पहले ही मंगवा कर उसकी घोषणा करनी चाहिये, और 
जहाँ तक हो सके उसके बिकने के मौसम समाप्त होने से पहले 
ही उसे बेच डालना चाहिये। क्‍योंकि अगर उसमें अधिक 
पूँजी फंसी रह गईं तो वह बजाय फ़ायदे के उुक्तलसान का कारण 
हो सकता है। यदि कोई ऐसी चोज़ हो जिसमें पूंजी अधिक 
न लगे, लेकिन उसके कारण नये ग्राहक बनते हों और दूकान 
का नाम भी होता हों तो उसे बढ़ा लेने में संकोच नहीं करना 
चाहिये | 
(६) थोक बिक्री-- 


फुटकर विक्र ताओं को अपने यहाँ थोक बिक्री बढ़ाने के 
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अवसर भी मिलते रहते हैं ज्ञिनसे कि उन्हें लाभ उठाना चाहिये 
यदि वे यथोचित रुपये का भी प्रबन्ध कर सकते हों, क्योंकि इस 
प्रकार से उनका व्यापार में लगा धन जल्दी जल्दी लोट फेर होता 
रहता है। ऐसा व्यापार उन स्थानों में विशेषकर चलता है जहाँ 
आस पास के ग्रामों आदि में बसने वाले दूकानदार आकर 
अपने यहाँ बिकने वाल्ली वस्तुण शहरों से ले जाते हों। ऐसा 
करने से उनको अधिक दिन के लिये दूर मंडियों में उन चीज़ों 
को लेने के लिये नहीं जाना पड़ता और थोड़े ही में उनका काम 
चल ज्ञाता है । अथवा शहर को हो थोड़ो-थोड़ी चीजें रखने वाले 
उससे लेकर अपना काम चलाते रहते हैं | दूसरा लाभ इससे यह 
मां होता है कि फसल के ऊपर सस्ती चोज़ें लेकर फसल बीतने 
पर उसे अधिक मुनाफ़ से बेचकर लाभ उठाया जा सकता है। 
ऐसा करने के लिये बेंक में भी वह चीज़ गिरवी रखकर उसी 
को जमानत पर रुपया लिया जा सकता हे । 

इस प्रकार की विक्री में लाभ की दर बहुत कम होती है, 
लेकिन उसकी मात्रा बहुत तेज़ी से <बढ़ती रहती है | साथ साथ 
थोक विक्री बढ़ने से आगे चलकर फुटकर बिक्री को अपेक्षा कम 
वस्तुओं को अधिक मात्रा से बेचने के कारण मंकट कम होता 
जाता है । फुटकर विक्रो में अधिक आहकों ओर अधिक प्रकार 
की चीज़ों की विक्री के कारण परेशानी, छीजन और खच 
अधिक होता है ओर अपेक्षाकृत बिक्रो धन की लोट फेर भी 
कम होती है, जिसके कारण मुनाफा भी कम होता है । यह 
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जरूरी हे कि थोक बिक्री उन्हीं वस्तुओं को की जाय जिनकी 
मांग अधिक हो । 

केबल थोक बिक्री करने वाले को साथ साथ उसी भाव से 
फुटकर बिक्री नहीं करते जाना चाहिये, इससे वह अपनी उन्नति 
में बाधा डालता है । हाँ यदि फुटकर के भाव वही चीज़ उप- 
भोक्ताओं में भी बेचता रहे तो कोई डर नहीं। ध्यान इस बात 
का रखना चाहिये कि उसके थोक ग्राहक को किसी बात की 
शिकायत न होने पाबे । बेचने के लिये यदि कोई दूकानदार फुट- 
कर रीति से भी कोई माल ले तो भी उसे थोक के दाम से ही 
देना चाहिये। इससे थोक दूकानदार का कोई नुकसान नहों 
ढोता लेकिन फुटकर दूकानदार को वह अपना कृतज्ञ बनाकर 
उसको सहाजुभूति प्राप्त करता है जिससे कि उसका व्यवहार 
बढ़ता हे | 

बड़े नगरों मे फुटकर दूकाने अधिक होती हें ओर बे अपने 
यहाँ बाहर से आया माल अनेक प्रकार का रखती हें | लेकिन 
उन्हें इस में सुविधा नहीं होती कि वे अधिक माल हर प्रकार का 
अपने यहाँ मंगवा कर रखें, क्योंकि ऐसा करने में स्थान व रुपया 
दोनों ही अधिक फेसते हैं, ओर साथ साथ छीजन भी अधिक 
होती रहती है । इसलिए वे अधिक चलने वाला माल भी प्रायः 
स्थानीय थोक बिक्र ताओं द्वारा खरीद खरीद कर अपना काम 
चल्नाते हैं । 

स्थानीय थोक अथवा फुटकर-थोक बिक्रताओं को चाहिये 
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कि वे अपने यहाँ थोक बिकने वाली चोज़ों को मूल्यसहित सूची 
निकाल कर फुटकर बिक्रताओं में वितरण करते रहें, ओर साथ 
साथ उनके यहाँ अपना आदमी माल के लिये आउडर लेने अथवा 
साल भिजवाने ओर रुपया बसूल करने के लिये भेजते रहें। 
कोशिश यह होनी चाहिये कि हर मास कम से कम एक बार 
जरूर दूकान का आदमी हर एक फुटकर बिक्र ता के पास हो 
आवबे। ऐसे थोक दूकानदारों को चाहिये कि जिस कारखाने 
आदि का माल वे मंगवा कर अपने यहाँ थोक रूप से बेचते हों 
उससे कम से कम अपने नगर को ( $0९ 2००८५ ) सोल- 
शजेन्सी जरूर ले लेव॑ ताकि अन्य व्यापारी वह माल मंगवाकर 
अपेक्षाकृत कम दामों में न बेच सकें । ५ 
(७) विभिन्न-विभागों की दूकान ( 706ए92४७/एव्यांबो 67 
(9७7॥ 800768)--- 

जिस प्रकार से एक फुटकर विक्र ता घीरे धीरे अपने व्यव- 
स्राय को थोक व्यापार का रूप दे सकता हो उसी प्रकार यदि 
वह चाहे ओर दूकान में जगह हो या पास की दूकान मिल सके 
तो अपने यहाँ के किसो विभाग को अलग रूप देकर ओर इस 
प्रकार उसकी ओर विशेष ध्यान देकर उसमें अधिक उन्नति कर 
सकता है । ऐसा करने के लिये उसे नीचे लिखी बातों पर विचार 
करना होगा $--- 

१--नया विभाग स्थापित करने के लिये यथेष्ट धन, स्थान 
ओर आदमो का प्रबन्ध है या नहीं । 


व्यापार में उन्नति किस प्रकार की जाय १०३ 


२--ज्ञिस कमचारी अथवा रिश्तेदार के सुपुद बह नया 
विभाग करना हे उसे उसका पूरा ज्ञान तथा अनुभव है या नहीं, 
यदि नहीं है तो उसकी पूर्ति का कया प्रबन्ध हो सकता है । 

३--जो विभाग नया कायम करना हे वह अपने यहाँ 
(निकलनेवाल्ी अन्य बस्तुओं से मिलता जुलता हे या नहीं । 
यदि नहीं है तो उसको चज्ञाने में क्या क्‍या सुविधायें प्राप्त हैं । 

४--नया विभाग कायम करने से अपने अन्य व्यापार में तो 
श्वक्का लगने की सम्भावना नहीं है । 

५--नये विभाग का अलग हिसाब रखकर उसमें नफ़ नुक- 
खान की जाँच बराबर हो सकती हे या नहीं । 

५ यदि उपरोक्त विचारों से नया विभाग जारी करना सफलता 
प्रूण सिद्ध होता हो, तो उसे प्रारम्भ कर देने में देर नहों करनी 
चाहिये, क्योंकि उससे नीचे लिखे लाभ होते हैं :-- 

१--जो ग्राहक अपने यहाँ को चालू चीज़ लेने आवेंगे बही 
अन्य चीज़ों भो नये विभाग की सुविधापूबक ले सकेंगे, तथा 
'दूकानदार को उनको विक्रय करने के लिये नये ग्राहक बनाने की 
चिन्ता ओर परिश्रम नहीं करना पड़ेगा । 

२--बहुत से सम्म्रिल्षित खर्च--जैसे गोदाम भाड़ा, बिजली, 
'चोकीदारी आदि के ज्ञो एक विभाग में पड़ते थे वह अन्य 
विभागों में बाँटे जाने से उनमें किफायत हो जावेगी । 

३--माल मंगवाने सें सुविधा होकर उसके ऊपरी खर्चों में 
बकिफ्रायत होगी । 
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४--अल्ग विभाग हो जाने से उस चीज़ की ओर विशेष- 
ध्यान दिया जा सकेगा ओर उसमें नकफ़ा, नुकसान का ठीक ठीक 
अनुमान होता रहेगा | 

५--काम बढ़ने से दुकान का नाम बढ़ेगा, जिसके कारण 
बिक्री आपसे आप बढ़ेगी । 


उपरोक्त रूप से एक के पश्चात्‌ दूसरे नये नये विभाग 
स्थापित किये जा सकते है। ज्यों ज्यों विभाग बढ़ते जायें त्योँ 
त्यों मुख्य संचालक अथवा अन्य कर्मचारियों की उन्नति करते 
जाना चाहिये जिससे उनका उत्साह साथ साथ बढ़ता जावे, 
क्योंकि यह अनिवाय रूप से सच है कि वह्दी व्यवसायी अपने 
व्यवसाय में उन्नति करता हे जिसके कमचारी संतुष्ट हों ओरैर 
उसके व्यवहार से प्रसन्न हों, तथा उसकी उन्नति में अपनी' 
उन्नति समभते हों। ऐसे कमचारियों के भरोसे ही कार्य बढ़ाया 
जा सकता है। अच्छे व्यवहार से उन्हें पेदा किया जा सकता 
है, लेकिन इसके विपरीत कटु व्यवहार करने से अच्छे कर्मचारी 
ठहरते नहीं, ज्ञिससे कि उन्नति भी नहीं हो पाती। इसलिए 
हरएक व्यापारी अथवा कारखानेदार को चाहिये कि अपने यहाँ 
के योग्य कमचारियों को सदा उत्साहित करता रहे जिससे 
हर काय को वे मन लगाकर करें और स्वासी के नफा नुकसान 
को अपना ही नफा नुकसान समझे | 

उपरोक्त प्रकार से व्यापार बढ़ाने के साधन श्रा्मों में प्रायः 
सुलभ होते हैं, क्योंकि वहाँ स्थान की कमी न होने कारण दुकान 
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आदि को फैलाने में सुविधा होती है। इसके अतिरिक्त वहाँ पर 
एक ही प्रकार की अधिक दूकानें न होकर यदि भिन्न भिन्न 
विभाग कोई दूकानदार अपने यहाँ चालू कर देता है तो उसके 
मुख्य व्यापार के साथ साथ वह नया विभाग भी बड़ी आसानी 
से चल निकलता है। क्‍योंकि ग्राम के बाजारों में दूर दूर से 
कृषकगण अपनी उपज बेचने आते हैं ओर सभी प्रकार की 
चीज़ें एक ही समय पर खरीदना चाहते हैं| यदि बह एक ही ' 
दूकान पर उन्हें मिल जाती हैं तो उन्हें बड़ी सुविधा होती है । 
ओर यदि दूकानदार की सच्चाई तथा इमानदारी की छाप उन 
पर पहले से पड़ी हो तो वह अपनी सब आवश्यकताओं को उसी 
की दूकान से पूरा करने मे प्रसन्न होते हैं । 

बड़े नगरों में इस प्रकार को दूकानें बहुत कम देखने में 
आती हें क्योंकि वहाँ पर एक चीज़ की अलग अलग बड़ी बढ़ी 
दूकानें तथा बाज़ार तक होते है, और स्थान की भी बड़ी तंगी 
रहती है । ऐसे स्थानों में तो अपने यहाँ की अन्य बिकने वाली 
चीजों से मिलती जुलती और घरेलू काम की चीजे बढ़ा लेने 
में आसानी से काम चल जाता है| पर इस बात का ध्यान 
रखना चाहिये कि जो चीज़ बिकने लगे ओर ज्लाम की हो उसके 
बिकने का क्रम टूटने न पावे, ओर बिक्री बढ़ने पर उसका अलग ' 
विभाग तत्काल कर दे । 


(८) एक भाव की चीजों की दृकान-- 
इस प्रकार को दूकानें प्रायः बड़े बड़े नगरों अथवा जुमा- 
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यशों में जहाँ यात्री अथवा दशक् लोग अधिक संख्या में आते 
हों, नजर आती हैं। इनमें अधिकांश ऐसी छोटी छोटी चीज़ों 
बिकती हैं जिनके मूल्य अधिक नहों होते, परन्तु वे गृहस्थी के 
काम की हुआ करती हैं, ओर इनकी ओर एक पथिक अथवा 
दशक इस दृष्टि से निगाह डालना चाहता हे कि देशी अथवा 
विदेशो कोन कोन सी नई वस्तुओं का निर्माण हुआ है जो कि 
“बच्चों के अथवा गृहस्थी के मतलब की हों ताकि वह उन्हें 
सोगात के तोर पर ले सके। ऐसी दूकानें वहीं चल सकती हैं 
जहाँ यात्री अथवा दशक अधिक आते हों। बड़ी बड़ी अन्य 
प्रकार की दूकानों में भी जहाँ बच्चे तथा स्रियाँ अधिक आती 
हों इस प्रकार की चीजों का एक विभाग खोला जा सकता है 
: ताकि अन्य चोजों को लेते समय वे इनकी ओर भी आकर्षित 
हों, और कम दास की तथा उपयोगी होने के कारण पहले से 
उनको लेने का विचार न होते हुये भी उन्हें ले लें। साथ साथ 
ऐसी चोजे' ग्राहकों को आकषक व बच्चों को आनन्दमयी प्रतीत 
होती हैं जिसके कारण दूकान उनके लिये एक मनोरंजन का 
-स्थान हो जाती है । 
इस प्रकार की चीजों की दूकान के लिये यह जरूरी नहीं है 
“कि वह उनसे मित्रती जुलती अन्य बहुमूल्य चोजें बिल्कुल न 
रखे, क्योंकि आकषण के कारण ग्राहक जब कुछ खरीदने के 
लिये उत्सुक होता है तो उसके लिये स्वाभाविक है कि वह अपनी 
इच्छाउुसार अधिक मूल्य की भी चोज ले | इस बात का ध्यान 
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रखना भी जरूरी हे कि जो चीजों अधिक बिकती हीं उन्हें 
खराबर मंगाता ज्ञावे ओर नये नये प्रकार की उसी दाम में 
बिकने वाली आकषक चोजें बढ़ाता जाबे। यदि कोई चीज 
“बहुत दिनों से नहीं बिक रही हे या कम बिक रही हे तो उसका 
बिक्रय मूल्य घटाकर उसकी प्रदशनी अलग रूप से करता रहे 
“जिससे किसी चीज में रुपया फँसा न रह कर उसका लोट फेर 
शीघ्र होता रहे | 
(8) नई ब्राँच या कारखाना स्थापित करेना-- 

इसकी आवश्यकता निम्न हालतों में पेदा हो सकती हैः-- 

१--थदि अपनी दूकान की बिक्री इतनी बढ़ गईं हो कि एक 
“बुकान से ग्राहकों को सुविधापूबक निपटाने में देर लगती हो, 
आओऔर अपने पास अतुभवी कमचारी ओर घन तथा व्यवस्थापक 
'लयी दुकान दूसरे स्थान पर जहाँ बिक्रो अधिक होने की 
सम्भावना है खोलने के लिये काफी हों । 

२--यदि कहों नहे आबादी अथवा नगर बड़े पेमाने पर 
बस रहा हो ओर वहाँ काम करने वाले अथवा रहने वाले काफी 
अंख्या में हो गये हों। 

३--यदि अपने यहाँ के ग्राहक अधिक संख्या में किसी 
ईविशेष कारण से दूसरे नगर में जा बसे हो अथवा वहाँ जलवायु 
“सेबन के लिये हर बष जाते हों । 

४--यदि अपने किसी सम्बन्धी आदि को नई दूकान खोल 
“कर स्थापित करना हो । 


श्व्प्प व्यापार 


५--यदि अपने यहाँ बिकनेवाली चीज़ कहीं से अधिकः 
आती हों अथवा उन्हें वहाँ पर ही बनवाने में किफ्रायत होती होः 
तो उस स्थान पर डिपो अथवा ब्राँच खोल देना सुविधा-जनक हो' 
सकता हे | 

६--यदि ब्रॉच अथवा डिपो किसी स्थान पर खोलने से 
अपने यहाँ का बना माल इतना बिकने की सम्भावना हो कि 
उसके सम्पूण खर्चे निकालकर लाभ अधिक हो | 

ब्राँच अथवा डिपो खोलने का निर्णय करने के पहले नीचे 
लिखी बातों पर पूर्ण रूप से विचार कर लेना चाहिये :-- 

१--जिस स्थान पर ब्राँच अथवा डिपो खोलना हो वहाँ की 
आबादी कितनी है, ओर उसमें से कितनी ऐसी है जो अपने यहाँ: 
से व्यवहार करने के योग्य है, और कहाँ तक उन पर निभेर 
होकर ब्रॉच आदि वहाँ खोलना ठीक होगा, अथवा क्रितने दिनों 
£ः में वहाँ की आबादी इतनी हो जाने की सम्भावना है कि वहाँ: 
आाँच स्थापित करने में लाभ होगा । 

२--जिस स्थान पर ब्रांच आदि स्थापित करने का बिचार 
हे वह उसके अजुकूल हे या नहीं । तथा वहाँ पर उस श्रकार की 
ओर कोई दूकान है या नहीं, यदि हैं तो केसी चलती है । 

३--बहाँ के खर्च इतने तो नहों हें कि लाभ से अधिक हो! 
ज्ञावें। 

४--उसको चलाने के लिये पर्याप्त धन अथवा ब्यवस्थापक- 
ओर अन्य अनुभवी कमचारी आदि का प्रबन्ध हे या नहीं । 
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४--बहाँ बिजली, पानी, टेलीफोन आदि की सुविधा तथा 
'युलिस का प्रबन्ध ठोक है या नहीं । 

प्रारम्भ में मुख्य व्यवस्थापक अथवा मालिक को उसको 
स्थापित करने में स्वयं भाग लेना चाहिए जिससे नोकरों में नया 
डत्साह पैदा हो कर उनकी कठिनाइयों का उचित श्रबन्ध तत्काल 
हो सके, ओर उसे देख कर पुराने ग्राहक आदि दूकान पर आने 
लगें । यदि ब्रांच का संचालक वेतनिक कमचारी हो तो उसका 
उत्साह सदा जारी रखने के लिये वहाँ के कुल बिक्रो धन पर 
कमीशन अथवा निखर्च मुनाफे में से कुछ भाग नियत कर देना 
चाहिये । आवश्यकतानुसार उसके इकरारनासे (287८०९77८7०४) 
में एक शर्त यह भी होनो चाहिये कि किसी विशेष कारण से 
उसको वहाँ से अलग किए जाने पर वह अपना काम डसी 
प्रकार का वहीं या उसके आस पास में स्थापित करने की एक 
निश्चित समय तक स्वातन्त्रता नहीं होगी । 

ब्रॉँच खोलने से निम्नलिखित लाभ होते हैं :-- 

१--अपने यहाँ के ग्राहक अन्य स्थानों पर चले जाने पर भी 
विचलित नहीं होते, बल्कि उनके सहारे ओर नये आहक 
बनते हैं । 

२--काय बढ़ने के साथ दूकान या कारखाने का नाम भी 
बढ़ता है, जिससे व्यापार बढ़ता है ओर खर्च बढ़ने को अपेक्षा 
लाभ की मात्रा अधिक बढ़ती है| साथ ही अनुभवी कमचारियों 
'की तरक्की के साथ साथ उनसे लाभ भी अधिक होता हे । 
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३--का रखाने के बने माल को बेचने में बड़ी सुविधा होती 
है ओर जो कमीशन उसके बेचने के लिये स्थानीय एजन्ट को 
दिया जाता था वह बचता है । 

ऋ्रॉँच उसी अवस्था में खोलनी चाहिये जब कि यह निवि- 
वाद सिद्ध हो सके कि उसके खोलने से अभी नहीं तो निकट 
भविष्य में अवश्य लाभ होगा, ओर उसके कारण उसके मुख्य: 
व्यापार में कोई हानि नहीं होगी, बल्कि न खोलने से हानि की 
सम्भावना है। काम बढ़ाने के सुअवसर कम ही मिला करते. 
हैं, अड़्चने' सदा अपना विकराल रूप धारण किये उपस्थित 
रहती ही हैं, उनकी परवाह न करके जहाँ तक हो सके अपनी 
उन्नति के सुअवस्रर को बिना उनसे लाभ उठाये खोना नहीं. 
चाहिये । 

यदि कारखाने के रूप में किसी दूसरे स्थान पर नया काम 
स्थापित करना हो तो मुख्यतः उन्हीं विचारों को काम में लाना 
चाहिये जो कि एक नया कारखाना स्थापित करने में लाये जाते 
हैं। लेकिन यदि वह अच्छे प्रकार से इस कारण नहीं चल रहा 
है कि वह कच्चा माल मिलने अथवा उसके बने माल को बिक्री 
के ठिकाने से दूर है तो उसे नये ठिकाने में जहाँ इन बातों कीः 
सुविधा हो, ले जाने में देर नहीं करनी चाहिये । वशर्ते कि ऐसा 
करने में जो खचो हो वह इतना न हो कि बाद में कारखानाः 
चलाने के लिये घन कम पड़ जाय । यत्न इस प्रकार होना चाहिये: 
कि अपना चालू कारखाना तब तक न बन्द किया ज्ञाय जब तक 
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नया कारखाना जारी न हो जावे, ओर डसका माल बिकने न' 
लगे । साथ ही साथ यह भी यत्न होना चाहिये कि जब तक नये 
ठिकाने माल बनकर सपलाई (४ण००४) न होने लगे, पुराने 
ठिकाने का बना माल बराबर सपलाई (5००77) होता रहे । 
(१०) कारखाने की उन्नति सम्बन्धी विचार-- 

नीचे लिखे कुछ विचार मुख्यतः कारखानों की उन्नति के 
सम्बन्ध में प्रकट किये जाते हैं :-- 

किसी कारखाने की उन्नति मुख्यतः उसके अच्छा माल 
बनाने पर निभर हे । अच्छा माल बनाने वाले कारखाने केवल 
अपनी ही उन्नति नहीं करते बल्कि उनके कारण उस स्थान तथा 
देश का नाम भी हो जाता है जहाँ पर बे स्थित हैं । दस्तकारी में 
हमारा देश बहुत प्रसिद्ध है । यहाँ की बनी बहुत सी चीजें बाहर 
लाखों रुपये की बिकने जाती हें, जेसे मिर्जापुर के कालीन, बना- 
रस की साड़ियाँ, फरू खाबाद का छपाई का काम, लखनऊ की 
कढ़ाई व चिकन आदि का काम, अलीगढ़ व मुरादाबाद की धातु 
की बनी चीजे, मैसूर व सहारनपुर की लकड़ी की बनी चीज़, 
तथा आगरा ओर कानपुर की चमड़े की बनी चीज़ों। इसी 
प्रकार यदि और भी वस्तुओं में यहाँ के कारीगर तथा वैज्ञानिक 
उन्नति करें तो यहाँ की आ्थिक दशा सुधरकर लोगों की खरी- 
दने की शक्ति बढ़े । लेकिन यह बहुत कुछ हमारे कारखानेवालों 
ओर मजदूरों को रुचि पर निभर है। यदि इस ओर ध्यान नहीं 
दिया गया ओर सस्ता माल बना कर ही बाज़ार में किसी न 
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किसी प्रकार खपाने को चेष्टा होतो रही तो न कारखानों को 
स्थायी उन्‍नति हो सकती हे ओर न देश की ही। वास्तविक 
उन्नति तभी सम्भव हे जब कि जो भी माल बने वह भरसक 
अच्छा ओर मजबूत बने और उसमें किसी प्रकार का धोखा न 
हो ओर वह बाज़ार में तभी बिकने के लिए भेजा जाबे जब कि 
वह पूर्ण रूप से अच्छा हो ओर अच्छी प्रकार से बन्द (9८0) 
किया गया हो । हमारी ओद्योगिक उन्‍नतति इस्र बात पर भी 
निभर है कि उपभोक्ताओं में देश की ही बनी चौज़ों को व्यवहार 
में लाने की, ओर विक्र ताओँ को उन्हें बेचने की लगन हो, यदि 
ऐसा करने में उन्हें कुछ असुविधा भो हो तो भी उसे वे 
प्रसन्नतापूषक कुछ दिन सहें जब तक कि वे पूण रूप से 
उन्नति के शिखर में न पहुँच जावे | साथ साथ यह भी यर्ट्य 
होना चाहिये कि जहाँ से भी देश का बना अच्छा मात्र मित्र 
सके वहीं से उसे मंगवा कर बेचना चाहिये। सोचने की बात 
है कि जब विदेशी शासन काल में हमारे देश ने इतनी उन्नति 
कला कोशल में करली है, ओर यहां हर प्रकार का कच्चा माल 
मिल सकता है तो फिर उसके स्व॒तन्त्र होने पर इस वेज्ञानिक 
काल में जितनी उन्नति हो जावे कम है । लेकिन 'यह काय यहाँ 
के वैज्ञानिकों, कारीगरों, उद्योगपतियों, दुकानदारों तथा उप- 
भोक्ताओं सब हो के सहयोग से हो सकता है । थहां के उच्च 
श्रेणी के उपभोक्ताओं पर इसका विशेष दायित्व हे, क्‍योंकि उन्हें 
>शी चीज़ों को व्यवहार में लाते देखकर अन्य श्रणी के लोग 
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भी उनका अशुसरण करते हैं। यदि देश को बनी वस्तुओं में 
कोई त्रुटि हो अथवा उनमें उन्नति को गुजायश हो तो उप- 
भोक्ताओं तथा दूकानदारों को चाहिये कि उसके बनाने वाले 
'कारखानों को इसकी सूचना दें । जो नई नई चीज़ आविष्कार में 
आबें उनको ओर दूकानदारों को विशेष ध्यान देना चाहिये 
क्‍योंकि ऐसा माल यदि उपयोगी हुआ तो शीघ्र ही प्रयोग में 
आकर उसकी बिक्री बढ़ जाती हे ओर उसमें लाभ भी अधिक 
होता है । ऐसी चीज़ों का ज्ञान प्रायः प्रद्शनियों में आसानो से 
'होता रहता है । 

देश के डद्योग धन्धों को बढ़ाने में सरकार की भी बहुत 
बड़ी जिम्मेदारी है| उसे चाहिये कि वह नये नये उद्योग धन्धों 
'को विशेष रूप से प्रोत्साहन देती रहे और उनमें लगे हुए कार- 
खाने वालों को समस्याओं को सुलमाती रहे जिससे प्रारम्भिक 
कठिनाइयों के कारण हताश होकर बे उन्हें छोड़ न दे, और 
उनके सफल होने पर दूसरे लोगों को भी प्रोत्साहकः मिले। 
आजकल हर एक बड़े नगर में सरकार की ओर से उद्योग 
विभाग के इन्सपेक्टर नियत हैं उनसे अपनी कठिनाइयों के बारे 
में परामश करते रहना चाहिये, ओर विशेष जानकारी के लिये 
'प्रान्तोय अधिकारियों से पत्र व्यवहार करके या मिलकर अपनी 
कठिनाइयों का निवारण कराना चाहिये। 

भली प्रकार से चलते हुए कारखानेवालों को अपने माल से 


-संबन्धित दूकानदारों को कठिनाइयों का ज्ञान प्राप्त करके उन्हें 
८ 
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निवारण करते रहना चाहिये। पर ऐसा करते समय इस बात 
का भी ध्यान रखना चाहिये कि वे अपनी निजी खातिर की 
अपेक्षा ऐसी रियायत का अधिक स्वागत करेगे जिससे उनका 
माल अधिक बिके, ताकि उन्हें मुनाफ़ा अधिक हो । ऐसा करने 
के लिये कम खच की उपयोगी चीजे, जेसे हाथ के पंखे, भोले, 
रूमाल, चाकू, पेंसिल, कलेन्डर आदि आहकों मे बाँटने के लिए 
उन्हे देना चाहिये। इन पर कारखानों या उनको बनी चीज़ों का 
नाम तथा चित्र आदि अंकित होना आवश्यक हे । 

देश के बाहर यदि व्यापार करना हो तो इस सम्बन्ध में 
हर प्रकार को जानकारी नीचे लिखे सरकारी विभाग से पत्र- 
व्यवहार करके अथवा भिलकर प्राप्त करनी चाहिये +-- 


6८००. ईल्यकवोीं एण (क्ादालंबी एांदा- 
2०7९८ 270 $6278708, ॥7479. 


], (0फालो प्लर०ए5८, (५४८प(६8. 

इसके अतिरिक्त इस देश से अन्य देशों के अथवा अन्य 
देशों में यहाँ के जिगरॉ285ए7 अथवा (४णराध्पोब८ट एटयटाब 
से भी सम्पक करके मो व सुविधानुसार अपना काम बढ़ाने 
की व्यवस्था की जा सकती है | बाहर माल भेजने की योजना 
उसी अवस्था मे बनानी चाहिये जब कि काम अच्छे प्रकार का 
ओर बहुसंख्या मे बनाकर भेजा ज्ञा सके । 
(११) बढ़ते हुए व्यापार का प्रबन्ध--- 

अधिकांश देखने मे आता हे कि काम बढ़ने के साथ साथ 


जे 
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व्यापारी उसके अनुरूप प्रबन्ध करने या उसे बदलने में बड़ी 
ढील करते हैं | काम के बढ़ने के साथ साथ वे कमचारियों में 
जिम्मेदारी की भावना नहीं उत्पन्न करते, जिसके कारण बे स्वयं 
अपने लिये इतना काम बढ़ा लेते हें कि जिसकी सीमा नहीं 
रहती । जिस कर्मचारी को देखो वह उससे सीधा व्यवहार कर 
के अपनी जरा जरा सी अड्चने उपस्थित करता रहता है ओर 
जहाँ वह स्वयं नहीं देख पाता वहाँ का काम बिगड़ता रहता हे, 
ज्ञिसके कारण क्षण क्षण पर उसका ध्यान डचाट होता रहता 
है, ओर वह शान्तिपूवक कोई काम नहीं करने पाता, या उन्नति 
की बात नहीं सोच सकता | इसलिये यह अत्यन्त आवश्यक 
है कि जैसे जेसे काम बढ़ता जावे उसके अनुरूप उसका प्रबन्ध 
कैरता जावे या आवश्यकतानुसार नये नये विभाग बना कर 
एक मुख्य कमंचारी नियत करता जाबे, ताकि ज्योँ ज्यों वह 
बढ़ता जावे और उसके लिये नये सहायक कमचारी नियत होते 
जावे, तयों व्यों उस विभाग के मुख्य कमचारी की ही जिस्म: 
दारी बढ़ती जावे, ओर उसके सहायक कमचारी असमंजस तथा 
अटकाबव की बातें उससे ही बता कर उसके निणय अझुसार 
काम करते जावे! । मालिक को यदि कोई बात उस विभाग के 
सम्बन्ध में करनी हो तो उसके मुख्य कमचारी द्वारा ही करे । 
ऐसा करने से काम सुविधा ओर शीघ्रता से चलेगा ओर हर 
एक विभाग का मुख्य कमचारी अपनी पूरी जिम्मेदारी तथा 
दिलचस्पी से उसमें काम करेगा, क्‍योंकि यदि उसमें कोई बात 
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खराबी की होगी तो उसके लिये वही उत्तरदायी होगा। लेकिन 
साथ साथ इस बात का ध्यान रखना भी ज़रूरी हे कि किस 
विभाग का मुख्य कमंचारी कितनी थोग्यता रखता है, उसी के 
अनुसार उस विभाग की जिम्सेदारी उस पर छोड़ना चाहिये, 
ओर उसकी योग्यतानुसार ही उसको किसी विभाग का 
जिम्मेदार संचालक बनाना चाहिये | उसके सहायक अथवा नीचे 
काम करने वाले कमचारी भी ऐसे होने चाहिये जी उसके प्रति- 
कूल न हों, क्योंकि जितनी अच्छी तरह मिल जुल कर काम 
चला करता है वह एक दूसरे के विपरीत होकर नहों चल 
सकता । मालिक को सदा हर विभाग में उन्नति की ओर ध्यान 
रखना चाहिये ओर उसी के अनुकूल वाताबरण भी पेदा करते 
रहना चाहिये। उन्नति सदा अनुकूलता पर ही निभर है न कि 
प्रतिकूलता या विरोध पर। हाँ, इस बात को आवश्यकता भी 
माननी पड़ेगी कि कमंचारियों की यदि कोई गुप्त भावना अपने 
व्यापार के प्रतिकूल हो तो उसको भी ज्ञात होते रहना चाहिये, 
जिससे कि किसी प्रकार का धोखा न होने पाये । उनमें किसी 
प्रकार की बद्‌गुमानी अथवा बिगाड़ को बात पेदा होने ही नहीं 
देना चाहिये, ओर यदि हो जाबे तो उसको तुरन्त पता लगा 
कर निवारण कर देना चाहिये। ऐसा न करने से कभी कभी 
मामूली बातें गम्भीर रूप धारण कर लेती हैं, ओर उनका पता 
तभी चलता हे जब कि वह अपने विकराल रूप में उपस्थित 
होती हैं, फिर उनका निवारण करना एक समस्‍या हो जाती है । 
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किसी भी व्यापार का संचालन करना आसान काम नहीं 
है। इसमें बड़ी बड़ी कठिनाइयों का सामना करना पड़ता हे । 
इसलिये ज्ञब भी कोई त्रुटि मालिक या मुख्य व्यवस्थापक को 
नज़र आये अथवा उसको सम्भावना मालूम पड़े तो तत्काल ही 
उसे उस विभाग के संचालक से ग्रेमपूवक परामश कर उस्चकी 
सहानुभूति के साथ उसे निवारण करने का प्रयत्न करना 
चाहिये। यदि बिक्री कम होती हे या माल कम बनता है तो 
उसके ठीक ठीक कारणों का जान कर उसको बढ़ाने के उपायों 
पर विचार विनिमय कर के जो राय क़रायम हो उसके अनुसार 
तत्काल काम करना चाहिये। 
९१२) सुअवसरों से लाभ उठाना-- 

कारोबारी संसार में जितने उन्नति के अवसर मिलते हैं 
उतने दूसरे व्यवसायों में प्रायः नहों मिलते | यही कारण है कि 
इस व्यवसाय में लगा हुआ मामूली समझ ओर ज्ञान वाला 
आदमी भी अवसर मिलते ही धनवान होकर प्रतिष्ठित बन 
जाता है | इस देश में व्यापारियों की अधिक संख्या मामूली 
लिखे पढ़े लोगों की होने के कारण उसमें उन्नति दीक ढंग खरे 
नहीं हो रही हे। जरा से प्रलोभन में पड़कर वे सच्चाई ओर 
ईमानदारी के पथ से डिगकर अपने व्यापार ओर कीर्ति को धक्का 
पहुँचाते रहते हैं ओर वास्तविक उन्नति नहीं कर पाते । 

हर एक व्यापारी अपने व्यवसाय में अवसर प्राप्त होने पर 
विशेष उन्नति कर सकता है यदि वह दूरदर्शिता, अनुभव ओर 
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ज्ञान से काम ले | ऐसा करने के लिये इस व्यवसाय में पूण 
रूप से शिक्षितों की विशेष आवश्यकता हे । जितनी सुविधा 
पूवक वे अपना ज्ञान तथा अनुभव बढ़ा कर काय करके सफलता 
प्राप्त कर सकते हैं उतनी सुविधा पूबषक ओर अच्छी प्रकार से कम 
शिक्षित या अशिक्षित व्यापारी अपना काम नहीं बढ़ा सकते | 
हर एक सुअवसर का पूण उपयोग करना एक व्यापारी अथवा 
कारखाने वाले के लिये मृत्यु ओर जीवन का सवाल है। एक 
लैटिन लेखक ने लिखा है कि “अवसर के चेहरे पर बाल रहते 
हैं, पीछे की ओर वह गंजा होता है | यदि तुम सामने के उसके 
बाल पकड़ लो तो उसे पकड़े रह सकते हो यदि ऐसा न कर 
सकोगे[तो उसे देवता भी नहीं पकड़ पावेंगे |? 
अवसर को पहचानना भी एक आसान काम नहीं है । उसे 
पहचानने के लिये ओर उसस्ले लाभ डठाने के लिये उसके अजु- 
कूल ज्ञान पहले से होना चाहिये, नहीं तो अच्छे से अच्छे अब- 
सर आकर यों ही निकल जायेंगे ओर फिर पछताते ही रह 
जाना होगा | यदि आप में इच्छा शक्ति है ओर काम करने का 
उचित अनुभव ओर ज्ञान है तो फिर अपने बल ओर पोरुष के 
भरोसे अवसर को पकड़ लीजिये, फिर परमात्मा की सहायता 
का भरोसा करके काय में जुट ज्ञाइये | एक बार उसमें सफलता 
न हो न सही, नुकसान हो जावे कुछ परवाह नहीं, हतोत्साह न 
हो | हानि हतोत्साह होने में है, काय करने में नहों | जो अनुभव 
आपने प्राप्त कर लिया हे उससे आगे लाभ अवश्य होगा । 


व्यापार में उन्नति किस प्रकार की जाय श्श्ह्‌ 


परिश्रम का फल अवश्य मिलेगा, अभी नहीं आगे मिलने वाले 
अवसर पर मिलेगा | यदि आपको भावना अच्छी हे ओर 
बीरता ओर दृढता से काम में लगे रहना जानते है. तो आपको 
सफलता तथा उन्नति प्राप्त हो कर रहेगी | व्यापार एक संग्राम है 
उसमें हार ज्ञीत, लाभ, हानि भाग्य अनुसार होते रहते हैं । 
विचार केबल इस बात का रखना चाहिये कि कोई ऐसा काम 
न कर बेठे जो अपनी शक्ति से बाहर हो | अबसर मिलने पर 
ज्ञोखिम का काम करते मिमकना नहीं चाहिये, यदि उसके 
सम्बन्ध में अनुभव ओर ज्ञान हे तो फिर डर किस बात का ? 
यदि अधिक लाभ पर थोड़ी हानि की सम्भावना हो तो काम कर 
डाक्नना ही अच्छा होता है, न करने से आगे के लिये भी साहस 
जाता रहता है, ओर अवसर आ आकर यो ही निकल जाते 
हैं। सतकता से अबसर की ताक में रहना, कौशल और साहस 
'से उसे पकड़ना, शान्ति ओर हृढ़ता के साथ उससे लाभ उठाना 
निश्चय ही सफलता देने वाले प्रधान गुण है । 

कुल व्यापारी वग को दो श्रेणियों में विभाजित किया ज्ञा सकता 
है, एक तो वे जो खतरे का काम कर के अपना रुपया फंसाना 
नहीं चाहते, दूसरे वे जो कुछ जोखिम का काम भी करते रहते हैं, 
क्योंकि वे जानते हैं कि बिना थोड़ी बहुत जोखिम के विशेष 
ज्ाभ नहीं हो सकता। वे अपने रुपय को सदा चक्कर देते रहते 
हैं | उन्हें रुपया इतना प्यारा नहीं होता कि वे उसे तिज्ञोरी की 
क्रेद से निकालें ही नहीं | यह माना कि कभी कभी वह ज्ञाकर 
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फेस भी ज्ञाता है और पूरा पूरा नहीं लोट पाता। लेकिन यदि 
यही सोचा जावे तो व्यापार सम्बन्धी कोई जोखिम का काम 
कभी किया ही न जाय । इसका फल यह होता हे कि पहली 
श्रेणी के व्यापारी बहुत कम उन्नति कर पाते हें ओर दूसरी 
श्र णी के व्यापारी यदि कभी हानि हो भी जाबे तो बे उसे दूसरे 
अवसर से लाभ उठा कर पूरा कर लेते हैं, ओर इस प्रकार 
उन्नति कर जाते हैं। बहुत से व्यापारी भाग्य के ही सहारे रह 


जाते हैं, उद्योग अथवा साहस करना जानते ही नहीं । ऐसे लोगों 
से लक्ष्मी दूर से ही प्रणाम करके अन्य उद्योगी तथा साहसी' 


पुरुषों से अपना सम्बन्ध स्थापित करती है। जोखिम का काम 
करते समय यदि दूरदर्शिता ओर समझदारी से, न कि आवेश, में 
आकर, काम किया जावे तो हानि की सम्भावना बहुत कम हो 
जाती है। यदि किसी चीज़ का भाव किसी समय कम है और 
कुछ दिन बाद उसके महँगे होने पर कम मिलने की सम्भावना 
है तो उसको अधिक मात्रा में लेकर या बनवाकर लाभ उठाने में 
चूकना नहीं चाहिय। यदि किसी विशेष कारण से उसका भाव 
आगे चलकर गिर जाता है ओर उसमें लाभ होने की आशा 
नहीं रहती तो उसमें जो चुकसान होगा वह सहष सहकर फिर 
दूसरे अवसर पर उससे लाभ उठाने की चेष्टा करना चाहिये, 
लेकिन न॒कसान से हतोत्साह किसी प्रकार नहीं होना चाहिये ॥ 
एक व्यवसायी को यह भी ध्यान रखना चाहिये कि संसार में 
केवल भाग्य के बल पर उन्नति करने वाले बहुत कम व्यापारी 
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होते है, लेकिन पुरुषाथ से बढ़े हुए असंख्य हैं ।इसलिये उसे सदा 
पुरुषा्थ का ही अवल्लम्बन करना चाहिये । पुरुषाथ से ही भाग्य 
बनता है । विधिपू्वक पुरुषाथ करते रहने से कभी न कभी: 
उसका फल अवश्य मित्रता है, वही उसके लिये उन्नति का 
कारण बनता है और सुअवसर भी पैदा करता है । 


न्‍न्ानकमानत८+नप रो आपका हम आपकी अतका &आकलकाकलन्‍>भपमप, 


अध्याय ६ 
दाम ओर सुनाफ़ा 


(१) दाम नियत करना+- 

किस वस्तु के क्‍या दाम उसकी बिक्रो के लिये नियत किये 
जञाबें, यह विषय एक व्यापारी के लिये बड़े महत्व का है । इसी 
पर उसको जीविका तथा दूकान या कारखाने के कुल व्यय 
निभर रहते है | ये व्यय मुख्यतः इस प्रकार हैं :--- 

१-व्यापार में लगी पूजी अथवा उधार की रकम पर, 
च्याज् | 

२--दूकान का किराया, मरम्मत, सजावट आदि के खर्च 
ओर यदि दूकान अपनी हो तो उसकी वार्षिक छीजन तथा उसमें 
लगी पू जी पर ब्याज । 

३--व्यवस्थापक तथा अन्य कमचारियों के बेतन आदि के 
खर्च । 

४--एजन्ट आदि का कमोशन, बोनस, डिसकाइडन्ट 
( 6४&०८००७४०५ ) आदि। 
५--बिजली ( रोशनी, पंखा, पावर [70४6८० ) आदि । 
६--फ़निंचर को रद व बदल, मरम्मत, छी जन आदि । 
-७--मशीनरी को रद्द व बदल, छीज्न, मरम्मत आदि । 
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८--विज्ञापन, छपाई आदि के खर्च | 
९--स्टेशनरी, डाक व्यय आदि | 
१०--पैकिंग, ढुलाई आदि। 
११--हिसाब किताब तथा उसको ज्ञाँच के खर्चे । 
१२--सरकारी बिक्रो-कर तथा आय-कर, चुड़ी आदि । 
१३--माल की छीजन, कमी आदि | 
१४--चन्दे, दान आदि । 
१५--अन्य फुटकर खर्च | 
उपरोक्त खर्चो के अतिरिक्त एक व्यापारी को अपने परिश्रम 
तथा उपयोगिता का मूल्य भी मुनाफ़ो के रूप मे लेना होता है, 
जिससे उसके निजी खर्च चलते हें, तथा व्यापार में उन्नति का 
साधन प्राप्त होता है | 
यह कहना कि उपरोक्त खर्च तथा मुनाफ़ा किस माल पर 
कितने की दर से लगाया जाना चाहिये बहुत कठिन है। परन्तु 
कुल वष भर के खर्चे कुल बष की बिक्री के अनुसार ही नियत 
होने चाहिये, ओर यदि वे एक निधारित अंश से बढ़ जाते हें तो 
या तो बिक्री बढ़ाने के उपाय करने चाहियें, अथवा उन्हें कम 
करना चाहिये। लेकिन यदि कुल्न खर्च निर्धारित संख्या या अंश 
से अधिक नहीं हुए हैं, ओर बिक्रो भी कम नहीं हुई है पर लाम 
कम हुआ है, तो इसके कारणों को जाँच करनी चाहिये क्योंकि 
यह इस बात का सूचक है कि या तो व्यापार ऐसी वस्तुओं का 
अधिकांश किया गया हे जिनमे लाभ कम हुआ अथवा दूकान 


श्रड व्यापार 


में माल की चोरी हो रही है, या वह खराब हो रहा हे जिसके 
कारण उसमें पूरा लाभ नहीं हुआ । 

हरएक माल पर एक सा मुनाफ़ा नहों' रखा जा सकता । 
जो चीज़ कम या कभी कभी बिकती हे उस पर अधिक ओर जो' 
अधिक बिकदी हे उस पर कम मुनाफ़ा रखना यह एक व्यापा- 
रिक सिद्धान्त है, क्योंकि इसमें लगा धन शीघ्र लोट फेर होकर 
उस पर वर्ष में कई बार मुनाफ़ा होता रहता है । अन्य विचार 
जो मुनाफ़ की दर नियत करने में काम में लाये ज्ञाने चाहियें वे: 


निम्नलिखित हैं :-- 
१-यदि कोई मोसिमी माल है तो इस बात का विचार 


करना चाहिये कि उसको मंगाकर रखने में कितना धन, कितने 
समय तक लगा रहेगा, ओर मोसिस के बाद कितना माल बच- 
जाने की आशंका है, ओर उस माल की कुल बिक्री का वह कोन 
सा अंश होगा । 

२--रखा रहने से कितने दिन तक माल खराब नहीं होगा । 
आगे चलकर उसके दाम गिर जाने की तो सम्भावना नहीं है ९ 

३--उसके ऊपर सरकारी बिक्री कर, चु गी आदि किस दर 
से लगती है । 

४--यादि वह एजन्ट द्वारा बिकने की चीज़ है तो एजन्ट को' 
कितना कमीशन आदि उस पर देना होगा। 

५--यदि उस पर किराया रेल, बारदाना आदि पड़ेगा तो” 
उसको क्या दर होगी । 
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६--यदि बह आसानी से टूटने वाली, शीशे आदि की वस्तु 
है तो उसकी दूट-फूट भी मुनाफ्र की दर में शामिल करना 
चाहिये । 
खर्च तथा मुनाफ़ा लगाकर यह भी देखना चाहिये कि वह 
चीज़ अधिक से अधिक कितने में बिक सकेगी, ओर यदि दूसरे 
बिक्रोता उसे बेच रहे हें. तो उनके क्या रेट हैं। साधारणतः 
किसी चीज़ के खरीदने के खर्चो' और मुनाफ़ को मिलाकर प्रति 
रुपया तीन आने से अधिक उसको बिक्रो के मूल्य में वृद्धि नहीं 
होनी चाहिये। यदि वह अपने यहाँ कारखाने आदि सें बना हो 
तो उस पर कच्चे माल तथा श्रम के व ऊपरी खर्चे जोड़ कर 
सवाय से ड्योढ़े तक रखना उचित होगा, क्योंकि उसको बेचने 
केकई खर्चे, जेसे एज़न्ट का कमीशन, रेल-भाड़ा. आदि उस के 
बिक्री धन में से प्रायः घटाने पड़ते हैं । 
ऐसी चीजें जो अधिक मात्रा में निकलती हों, जेसे खाद्य पदाथे, ' 
आर जो शीघ्र बिगड़ने वाली भी न हों उन पर बिक्र ता को 
छक आने से दो आने रुपया, ओर बनाने वाले को तीन चार 
आने रुपया तक मुनाफ़ा लेकर बेचना चाहिये । लेकिन यदि वह 
शौकीनी माल है, या शीघ्र बिगड़ने वाला है तो उस पर मुनाफे 
की दर ओर भी बढ़ाई जानी चाहिये। थोक बिक्रो करने वालों 
को कम से कम मुनाफा रखना चाहिये। यदि किसी विशेष 
कारण से किसी चीज का बाजार भाव बढ़ गया हो तो उसे 
चढ़े भाव से बेचकर अधिक मुनाफ़ा लेना व्यापारिक दृष्टि से 
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बिलकुल उचित है | हाँ यदि किसी विशेष कारणों वश, जैसे- 
मूल्य वृद्धि को रोकने के लिये सरकारी योजना इस प्रकार की 
वृद्धि के विरुद्ध हो तो उसके विपरीत कभी न करना चाहिये । 

हर दशा मे एक दूकानदार को इस बात का ध्यान रखना 
चाहिये कि वह किसी वस्तु का मनमाना दाम नहीं ले सकता |! 
यदि वह ऐसा करेगा तो उसकी बिक्री गिर जाबेगी । डसे सदा 
इस बात को चेष्टा करनी चाहिये कि बह जहाँ तक हो सके 
ऐसा माल ला लाकर अपने यहाँ बेचे जो दूसरे विक्रोताओं के 
पास न हों | साथ ही साथ ऐसा माल भी हो जो अधिक 
बिकने वाला हो चाहे, उसमें मुनाफा कम ही मिले। किसी 
चोज़ को जो दूसरे दूकानदारों के यहाँ भी बिकती हो उनसे 
कम दाम मे बेचने की चेष्टा हरगिज्ञ न करे, इससे बेकार का 
नुकसान होता है और दूसरे दुकानदारों से बुराई पैदा होती है । 
बेचने को अपनी योग्यता तथा आ्राहकों के साथ सदाचार अथवा 
नम्रता का बर्ताव और माल का मेल बनाये रखने से और हर 
एक आहक के साथ उसको मनोवृत्ति के अनुसार व्यवहार करते 
से अधिक बिक्रो ओर लाभ होता है, न कि माल को दूसरे 
दुकानदारों से कम दाम में बेचने से । 

मोसिसी अर्थात्‌ ऋतु सम्बन्धी माल, अथवा ऐसी चीजें- 
जो प्रारम्भ में छाँट छाँट कर बिकने वाली हों उनका दाम इस 
प्रकार से रखना चाहिये कि बाद में बचे हुए माल को यदि दाम 
कम करके बेचना पड़े तो उसमें घाटा न हो । यदि अपने कारखाने. 
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आदि में बना माल बेचने के लिये दुकान सें मंगवाकर श्रथवा 
उसे कमीशन एजन्ट द्वारा बेचना हो तो उस पर बेचने के सब 
खर्च उसी रूप से जोड़ने चाहियें जेसे अन्य बिकनेबाले माल पर, 
ताकि उसको बेचने के खर्च, नुकसान आदि उसको बनाने के 
खर्च, नुकसान आदि से अलग रहें । 
एक व्यापारी को अपने कुल खर्चो' को अपने मुनाफ़ के एक 
निश्चित अंश से अधिक नहीं बढ़ने देना चाहिये। निखर्च मुनाफ़ 
की कुल मात्रा इतनी जरूर होनी चाहिये कि न केवल उसके 
निजी खर्च उससे चलते रहें, बल्कि व्यापार की उन्नति क लिये 
कुछ घन भी शेष बचता रहे | इसका यह अथ नहों है कि वह 
अपने निज्ञजी खर्च इतने बढ़ा ले कि सब मुनाफा उन्हीं में खप 
'ज्ञावे, या उनका निखचे मुनाफ से पूरा पड़ना कठिन हो जावे । 
उन्नति किफ्रायत से चलने ओर अधिक से अधिक बिक्री करने 
पर निभर रहती है, न कि अधिक मुनाफ़ा लेने पर । मुनाफ़ो की 
दर बढ़ाकर व्यापार करना व्यापारी के बस की बात नहीं होती, 
कभी कभी अवसर मिलने की बात दूसरी हे | इसलिये उस पर 
निर्भर होकर अपने स्थाई खर्चों को, चाहे वे दूकान के हों अथवा 
घर के; नहीं बढ़ाना चाहिये । 
एक दूकानदार अथवा कारखानेदार को सदा बिक्री के अनु- 
सार अपने व्यापार सम्बन्धी चालू खर्चो' को बढ़ाते घटाते रहना 
चाहिये, क्‍योंकि बिक्री पर ही वे कायम रखे जा सकते हैं । यदि 
खर्चे पर्याप्त रूप से कम नहीं हो सकते तो जिस तरह॑ हो सके 
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बिक्री बढ़ाने का यत्न करना चाहिये। अथवा कोई अन्य प्रकार 
का कार्य साथ साथ करके अपनी आमदनी बढ़ानी चाहिये । यदि 
ऐसा न किया गया तो धाटा अनिवाय हो जावेगा | कर्मचारियों 
“के सम्बन्ध सें. एक नियम यह भो होना चाहिये कि उनसे 
सम्बन्धित सभी खर्च कुल बिक्री धन के एक निश्चित अंश से 
अधिक नहीं बढ़ने देना चाहिये, ओर यह अंश जहाँ तक हो 
सके हर एक विभाग का अल्लग अलग नियत करना चाहिये, जेसे 
: हिसाब किताब सम्बन्धी कमचारियों का कुल व्यय कुल बिक्री 
का ६ प्रतिशत, बिक्र ताओं का कुल व्यय १३ प्रतिशत, अन्य कर्म- 
'चारियों का ई से १ प्रतिशत, किराया दूकान १ प्रतिशत, बिजली 
आदि का खच ह प्रतिशत। अन्य खर्च १३ से २३ प्रतिशत । 
इस प्रकार दूकान के सब खर्च ६३ प्रतिशत से अधिक नहों होने 
चाहियें। ये अंश इस बात को ध्यान में रखते हुए सुझाये गये 
हैं कि बिक्री के मूलथन पर औसतन १० प्रतिशत से अधिक 
मुनाफा नहीं रखा जा सकता। यदि कुज्ञ बिक्री पर इतना लाभ 
नहीं होता तो उपरोक्त अंशों को मात्रा ओर भी कम कर देनी 
चाहिये । 

(२) वार्षिक आय व्यय के नक़शों की जाँच-- 


वार्षिक आय व्यय के नक्शे देखते समय हर बष के आँकड़े 
इस प्रकार जाँचने चाहियें कि उनसे यह मालूम हो सके कि 
व्यापार में लगी एजी की अपेक्षा कुल बिक्री कितनी हुईं, और 
उस पर कुल मुनाफा तथा निखर्चा मुनाफा कितने अंश सें हुआ। 
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यदि कुल मुनाफा अधिक है पर निखर्चा मुनाफ़ा पर्याप्त रूप से 
नहों हे तो यह इस बात का सूचऋ हे कि दुकान के खर्चे बढ़े 
हुये हैं जो कि कम करने चाहियें। इसके विपरीत यदि कुल 
मुनाफा कम है लेकिन निखचा मुनाफा काफी है तो बे बढ़ाये जा 
सकते हैं । यदि छुकसान हो रहा है.या निखचों मुनाफा कम 
हो रहा है, तो कुछ ही अंश में मुनाफा बढ़ जाने से निखर्चा 
मुनाफा अधिक अंश में बढ़ जावेगा । ऐसा या तो अधिक मात्र 
बेचकर या किसो ऐसे माल पर जिसमें गुजञायश हो मुनाफे का 
अंश बढ़ाकर हो सकता है । यदि कोई ऐसा माल हो जिससे 
लाभ कम होता है ओर उसके न बेचने से दूसरे माल की बिक्री 
पद कोई विशेष फुरक नहीों पड़ेगा तो उसका बेचना बन्द कर 
देना चाहिये। उसके बज्ाय दूसरा अधिक बिकनेवाला अथवा 
अधिक मुनाफ वाला माल मँगाकर बेचना चाहिये। ऐसा करने 
से बिक्री भी बढ़ेगी तथा कुल्न पू जी पर मुनाफु का अंश भो। 
यदि बिक्री के आँकड़े अधिक हों ओर खर्च भो कम हों, पर 
निखचा मुनाफा अधिक न हो तो यह इस बात का सूचक है कि 
कहीं चुकसान हुआ है जिसका कि पता लगाना चाहिये । 
(३) खर्चे कम करेना-. 

खर्चों में यदि किफ्रायत करने की आवश्यकता प्रतीत हो, 
इस कारण कि बिक्री नहीं बढ़ाई जा सकती, तो नोचे लिखे 
विचारों पर ध्यान देना चाहिये :-- 


१--कोन कोन से खर्च लगातार अथवा अधिकांश होते 
५ 
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रहते हें ज़नकों कम किया ज्ञा सकता है । ऐसा करने के लिए 
इस प्रकार के सब खर्चों की अथवा कमचारियों की सूची बना- 
कर एक एक विचार करना चाहिये कि वे किस प्रकार से बन्द 
अथवा कम किये जा सकते हैं । परन्तु इस बात का ध्यान रखना 
चाहिये कि यथासम्भव कोई खचो ऐसा न कम किया जावे. 
जिससे कि बिक्री पर बुरा असर पड़े । 

२--यदि माल पहुँचाने अथवा पेक करने मे किफ़ायत 
की जा सकती हो या बिजलो का खचो कम किया जा 
सकता हो, तो उसे तत्काल कम कर देना चाहिये। किन्तु साथ 
ही साथ दूकान को शोभा अथवा माल की सजावट अथवा 
ग्राहकों को सुविधा सें किसी प्रकार की कसर नहीं होनी! 
चाहिये | 

३--यदि कर्मचारियों को कम करना हो तो उसी कमचारी 
को अलग करे जिसके हटाये जाने से बिक्री के ऊपर कोई 
कुप्रभाव न पड़ेगा | लेकिन यदि कोई कमचारो अत्यन्त महेँगा 
हो जिसको रखने से उसके वेतन का पूरा डालना एक समस्या 
हो रही हो या निकट भविष्य में हो जाने का डर हो तो डसे 
ज्ञब तक कि व्यापार मे इतनी उन्नति न हो जाबे कि उसकी पूर्ति 
हो सके जारी रखना बुद्धिमानी नहीं हो सकती | हाँ, यदि वह 
कर्मचारी बहुत निपुण हो तथा अधिक दिन से काम करता हो 
तो उसे किसी ऐसे काम पर लगाने का यत्न करना चाहिये 
जिससे उसका वेतन निकाला जा सके। यदि ऐसा नहीं हो! 
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सकता तो उसे सम्मानपृवंक अलग कर देना ही उचित है, 
क्योंकि व्यापार से अधिक उसका मूल्य नहीं हो सकता । 
(४) दाम घटाकर बिक्री बढ़ाना-- 

दाम घटाकर बिक्री बढ़ाने की चेष्टा बिना विशेष कारणों के 
ठीक नहीं । दाम उसी दशा में कम किये जाने चाहियें जब कि 
उसी प्रकार की अन्य चीज़ उससे कम दामों में मिलने लगी हो । 
यदि कोई चीज नहीं बिक रही है या कम बिक रही है तो उसके 
प्रचार में अधिक ध्यान देकर अथवा खच करके उसकी बिक्री 
बढ़ाने का उपाय करना चाहिये न कि उसके दाम कम करके 
बेकार के लिये उस पर घाटा सहा जावे, क्योंकि यदि कोई चीज़ 
नहीं चल रही है तो उसका न बिकने का कारण उसका दाम ही 
नहीं किन्तु ओर भी कारण होते हैं, जो कि बगैर दाम कम किये 
दूर किये जा सकते हैं। हाँ यदि कोई ऐसा ग्राहक मिल जाबे 
जो उसका पूरा स्टाक कुछ कम दाम कख कर ले लेता है तो 
दूसरी बात है । 

किसी चीज़ के दाम यदि प्रतियोगिता (ध०४छएुलपप०09: 
के कारण कम हो जाते हैं तो फिर बाद में उनका बढ़ाना बहुत 
कठिन हो जाता हे। यदि उस पर मुनाफा कम होता हो तो 
उसके बनाने अथवा पेक (००८४८) करने के खर्च में कमी करनी 
चाहिय, लेकिन यदि ऐसा नहीं किया जा सकता तो उस्रमें कोई 
विशषता उत्पन्न कर के अथवा उस पर कमीशन अधिक देकर 
या उसके प्रचार में अधिक खच करके उसकी माँग बढ़ानीः 
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चाहिये। ऐसा करने से उसका रेट सदा के लिये नहीं गिर 
जायेगा और उसकी खपत भी बढ़ेगी । प्रतियोगिता के कारण 
यदि दाम घटाने ही पड़े तो उसी प्रकार की दूसरी सस्ते दाम 
की चीज़ बनाकर या लाकर बेचना अधिक हितकर होगा बज्ञाय 
इसके कि अपनी चीज़ को क्वालिटी या मूल्य गिरा कर उसकी 
प्रतिष्ठा कम को जावे । 
(४) मेहगी-- 

गत महायुद्ध (सन्‌ १९३९) के बाद से सभी वस्तुओं के मूल्यों में 
जितनी वृद्धि हुईं है उतनी लोगों को आमदनो में बृद्धि नहीं हुईं । 
विशेषतः मध्यम वर्ग के लोगों पर इस्र महँगी का असर ओर 
भी बुरा पड़ा है, जिसके कारण उनकी खरीदने को शक्ति बहुत 
च्षीण हो गई है, यहाँ तक कि अधिकाँश की सारी आय पेट पालने 
और तन ढकने के लिए भी काफ़ो नहीं होतो, तो फिर ओर चीज़ों 
का व्यवहार कैसे बढ़े 4 प्रत्येक वस्तु का मूल्य दो कारणों से 
घटा करता है, एक तो यह कि बह पेदा अधिक हो दूसरे उसका 
प्रयोग बढ़े । यदि ऐसा न हुआ ओर वह प्रयोग में कम लाई गई 
तो उसकी पेदाबार घट ज्ञावेगी, ओर उसकी लोट फेर कम होने 
से उसके ऊपर लगा धन अधिक दिनों तक फसा रहने के कारण 
तथा कम बिक्री पर अधिक खर्च वितरण होने से बेचने वाल का 
खच अधिक होने के कारण उसका मूल्य बढ़ जावेगा । 

जिन लोगों की इस काल मे आमदनियाँ बढ़ी हें--जेस 

मज़दूर व कृषि विभाग के लोग, उनका ज्ञीवन बहुत सादा होने 
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के कारण अधिकाँश वस्तुओं की खपत उममें नहीं बढ़ी । साथ 
ही साथ देश में अनाज की कमी होने के कारण उसका भाव 
बराबर बढ़ता ही गया क्योंकि इसकी खपत घटने की कोई 
सम्भावना नहीं थी वरन आबादी बढ़ने के कारण बह और भी 
बढ़ गई । फलस्वरूप मजदूरी भी बढ़ती गई जिसके कारण चीज़ों 
को पेदा करने या बनाने की लागत बढ़ती गई । 

सरकारी आँकड़ों से विदित होता हे कि इस देश की 
व्यक्तिगत आमदनी सन्‌ १९३९-४० में अनुमानतः रू० ७२) 
वार्षिक थी। १९४९-४० में यह २१४) रुपये हुईं, लेकिन इसके 
विपरीत उसी समय में चीज़ों के भाव में ४१२ प्रतिशत की बृद्धि 
हुई*ओर यह बराबर बढ़ती ही जा रही है यहाँ तक कि आज्ञ- 
कल (सन १९५२ ) में यह लगभग ४५० प्रतिशत हो गई है 
लेकिन ओसतन आमदनी बेकारी बढ़ने के कारण बजाय बढ़ने के 
घटती ही जा रही है, जिसके कारण लोगों की खरोदने की शक्ति 
का दिन प्रतिदिन ह्वास होता जाता है, ओर खाद्यान्नों के अतिरिक्त 
सब चीज़ों की बिक्री घटती ही ज्ञा रही है। साथ साथ उनके 
बनाने के खर्चो में बृद्धि होने के कारण उनका भाव बढ़ता जा 
रहा है। ऐसी दशा में अधिकांश चीज़ों की खपत रुक कर उनका 
लोट फेर घट गया है । इसलिये वस्तुओं के मूल्य को घटाने का 
एक मात्र उपाय यद्दी है कि उनकी पेदाबार और खपत दोनों के 
साधन पेदा किये जाबे' ओर यहाँ का माल विदेशों में जाकर 
बिके जहाँ कि खरीदने की शक्ति को कमी नहीं है । 
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एक बिक्र ता को चाहिये कि यदि किसी ब॒स्तु का जिसमें 
वह व्यापार करता हे दाम असाधारण रूप से बढ़ गया हो तो 
उसका ठीक ठीक कारण मालूम करके उसे अपने ग्राहकों को 
बतलाकर उनको सन्तुष्ट करे, ओर यदि सरकार के अत्यधिक 
नियंत्रणों, करों, रेलभाड़े अथवा चुगी के कारण बस्तुओं का 
मूल्य बढ़ गया हो तो उनका यथोचित रूप से विरोध करे 
जिससे कि वह कम हों । सभी करों का बोझ केबल ग्राहकों पर 
ही लादते रहना अमुचित है, ओर इस प्रकार उनकी खरीदने की 
शक्ति को दिन प्रति दिन कम करने में सहायक होने से व्यापा- 
रियों को भी बड़ी हानि होती है । इस काय में उपभोक्ताओं 
की सहानुभूति ओर सहायता की भी बहुत आवश्यकता है, जो 
कि उसको महगीो के ठोक ठीक कारण बता कर प्राप्त को जा 
सकती है । 


(६) नियंत्रण ओर चोर बाजारी-- 


गत महायुद्ध के समय लगाये सरकारी नियंत्रणों के कारण 
अथवा कुछ वस्तुओं की कमी के कारण उनके भावों में 
असाधारण वृद्धि हो जाने से उनके कुछ बिक्र ताओं में माल को 
रोककर अथवा छिपाकर बेचने की एक कुटेव सी पड़ गईं थी, 
क्योंकि ऐसा करने से उन्हें उन चोज़ों को गायब करके, उनके 
ऊपर अनुचित लाभ उठाने का अवसर मिला था। यह बात 
“एक ईमानदार ओर सच्चे व्यापारी के लिये अच्छी नहीं थी | 
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इस्रसे देश व समाज में श्रष्टाचार बहुत बढ़ गया था और 
'बस्तुओं को कूठी तथा व्यथ की कमी पेदा हो गई थो । 

हरएक व्यापारी को अपनी नीति सदा कम्र मुनाफा, और 
अधिक बिक्रो की ही रखनी चाहिये। यही नीति संसार के बड़े 
बड़े व्यवसायियों की होती है, ओर इसी से बे बढ़े हैं तथा अन्य 
देशों के व्यवसाइयों से मुकाबला किया है! इस नीति का केबल 
उसी दशा में उल्लंघन सम्भव हो सकता है जब कि दूसरा कोई 
ओर उस माल को बेचने या बनानेवाला न हो, या उसके बेचने 
वाले उसका एकाधिकार प्राप्त करके व्यक्तिगत या सामूहिक रूप 
से उसका व्यापार करें। अवसर पाकर व्यक्तिगत रूप से ऐसा 
करना उचित नहों, इससे व्यापारी को साख में धक्का लगता है, 
ओर फलस्वरूप उसको दुकानदारी पर आगे चल कर बहुत बुरा 
अभाव पड़ता है। मामूली से कुछ अधिक मुनाफ़ा केबल उन्हीं 
वस्तुओं पर लिया जा सकता है जो कम या कभी कभी बिकने 
' बालो हों | खुले बाज्ञार में नियन्त्रित चीज्ञों केन मिलने के कारण 
उन पर अनुचित मुनाफा लेकर ओर छिपाकर बेचने को जो बुरी 
अथा कुछ दूकानदारों को पड़ गई थी बह उनके लिये बहुत 
'घातक सिद्ध हुई है ।. 

ऐसा करने वाला व्यापारी आचरण से गिर जाता है और 
उसकी समाज में प्रतिष्ठा कम हो जाती है, जिससे कि उसकी 
साख में धब्बा लगकर उसको आगे को बिक्रो मारी जाती है। 
उसे सरकार के कानूनी शिकंजे में फेस कर जेल की यात्रा भी 
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करनी पड़ती है, जिसके कारण उसके नाम पर धब्बा लगता है ४ 
९ हू कक 

इस प्रकार के घृणित काय से उसे रवयं सुख के बज्ञाय दुःख ही' 

मिलता है, क्योंकि इंश्वरीय नियम यह कदापि नहीं है कि मन्ृष्य 

पथअ्रष्ट होकर अपना जीविकोपाजन करे, अथवा अपने बाल- 

बच्चों को पाले | एक व्यापारी के लिये उसकी साख ही उसका 

सबसे बड़ा धन है | इसी पर उस्रकी वास्तविक और स्थायीः 


उन्नति निभर है। इसको उसे किसी दशा में भी कम नहीं होने 
देना चाहिये । 


अच्याय ७ 
माल खरीदने में सावधानी 


(१) माल खरीदते या आडर देते समय ध्यान में रखने 

योग्य बातें-- 

१--किसी माल का अच्छा होना या सुन्दर प्रतीत होना ही 
इस बात का सूचक नहीं,हे कि वह आसानी से या शीघ्र बिक 
जावेगा। दुकानदार को सदा इस बात को ध्यान में रखकर 
मल खरीदना चाहिये कि वह उसे अपने श्रयोग के लिये नहीं: 
ले रहा है। उसे तो उस माल को ग्राहकों के हाथ मुनाफा लेकर 
बेचना है । इसलिये उसे उनकी रुचि ओर मांग तथा दाम का 
विचार करके ही लेना चाहिये। यदि वह अधिक चलने वाली 
चीज़ नहीं है तो उसको विशेष मात्रा में कम दामों खे मिलने पर 
भी नहीं लेना चाहिये, क्योंकि ऐसा करने से पूजी को रकस 
झधिक समय के लिये उसमें फंस जाती हे, जिसके कारण उसके 
उलट फेर में बाधा पड़ती है, ओर उुकसान होता है | कोई घटिया 
चीज़ अधिक नहीं लेनी चाहिये चाहे वह कितनी भी सस्ती क्‍यों 
न हो, क्योंकि ग्राहक ऐसी चीज़ों को लेकर खुश नहीं होता है, 
झोर कभी कभी इसके कारण दूकान की साख में भी फ़रक 
पड़ता है | हाँ मेल के लिये यदि कुछ एसी चीज्ञ भी रहें ताकि 
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सस्ता माल चाहने वाले ग्राहकों को उससे सनन्‍्तुष्ट किया जा 
सके तो बेजा न होगा । 
२--हरएक चीज़ का दाम व खर्च ज्ञोडूकर यह देखना 
चाहिये कि उस पर दुकान तक आने में कितनी लागत पड़ेगी 
ओर वह उस पर खर्च तथा मुनाफा जोड़कर कितने तक में बिक 
“सकेगी । न्‍ 
३--यदि वह अधिक चलने वाली चीज़ नहीं है, या जिस 
-कारबखाने या एजन्ट से उसे लेना है उसका पहले से पूरा परिचय 
-या अनुभव नहीं है, तो प्रारम्भ में केबल आजुमायशी आडर 
देना चाहिये। अधिक चलने वाली चीज़ में भी उसी दशा में 
अधिक रुपया लगाना चाहिये यदि उसकी निकट भविष्य में न 
मिलने या तेज् हो जाने को सम्भावना हो, क्योंकि यह बहुत 
आवश्यक हे कि व्यापार में लगे हुए रुपये का लौट फेर जल्दी 
“जल्दी होता रहे। 
४--जो माल बराबर बिक रहा हो उसको खतम होने से 
'पहले ही मंगवाते रहना चाहिये, ताकि ग्राहकों को उसके लिये 
अन्य स्थान में जाने की नोबत न आवे | 
५--यदि कोई मोसिमी माल हे तो उसको जल्दी से मेगवा- 
'कर उसको घोषणा तथा प्रदशनी शुरू कर देना चाहिये। इस 
बात का भी ध्यान रखना आवश्यक है कि माल नया ओर 
बढ़िया हो । यदि कपड़े को किस्म से हे तो वह अच्छे अच्छे तथा 
“नये डिजाइन (१८»ं९87) का हो | 
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६--जहाँ तक हो दूकान का मुख्य कायकर्ता ही माल का 
आउडंर दे । यदि बाहर से माल लेने ज्ञाना हो तो वह ऐसा 
'आदसी हो ज्ञिसको कि स्टाक ( 800: ) तथा जरूरत का 
पूरा ज्ञान हो। बिना आवश्यकता के माल में रुपया कभी न 
'फँसाये । 

७--अधिकाँश वही माल लेना चाहिये जो चालू या विख्यात 
ब्रान्ड का हो । यदि बाहर जाकर माल लेना हो तो पहले उसकी 
अच्छी प्रकार से छानबीन कर ले तब उसे लेना शुरू करे ताकि 
उसके सम्बन्ध में बाजार का पूरा ज्ञान हो जावे, ओर इस प्रकार 
चीज़ अच्छी ओर ठीक भाव से मिले। 

८--एक प्रकार का अधिक माल अथवा नक़द दाम देकर 
माल लेते समय विशेष रियायत के लिये प्रयत्व करना चाहिये। 

९--बेमेल माल नहीं लेना चाहिये, वरना उम्चका निकलना 
कठिन हो जाता हे ओर उसमें रुपया फंस जाता है। यदि कोई 
नई लाइन अपने यहाँ जारी करना हो तो डसका यथोचित 
प्रबन्ध करके उसे प्रारम्भ करना चाहिये, ओर उसका पूरा मेल 
रखना चाहिये क्योंकि स्वभांवतः ग्राहक एक ही प्रक्कार की चीज्ज 
देखकर सन्तुष्ट नहीं होता है । 

१०--यदि नमूना या लेबिल देखकर माल का आडंर देना 
हो तो जब तक उसके बनाने वाले कारखाने या बेचने वाले से 
भलीभाँति परिचित न हो, पहले बहुत कम माल का आडर देना 
चाहिये, और इस बात की यथासम्भव शत कर लेनी चाहिये कि 
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यदि माल नमूने के अनुसार द हुआ तो उसको वह वापस करके 
अपना रुपया लौटा सकेगा। ऐसी दशा में यह भी देख लेना 
चाहिये कि यदि अन्य दूकानदारों के यहाँ वह माल बिकता है 
तो उनकी उस माल के बारे में क्या राय है | यदि कभी अधिक 
माल मंगवाना हो तो जहाँ तक हो सके उसे स्वयं देखकर और 
भाव में कमी कराकर लाने की चेष्टा करनी चाहिये, सिवाय 
ऐसी दशा के जब कि माल विख्यात ब्रांड का हो और उसे 
बेचनेवाला भी जाना बूममा प्रतिष्ठित व्यक्ति हो। बोगस यानी 
ज्ञाली कारखानों या बेचनेवालों या एजेन्टों से सदा सावधान 
रहना चाहिये। बिना अच्छी प्रकार समझे माल या उसकी 
बिल्टी का भुगतान नहीं कर देना चाहिये। यदि नये कारखाने « 
या कमीशन एजन्ट से व्यवहार करना हो तो उसकी अच्छी' 
प्रकार जांच कर के या माल ठीक ठोक आ जाने पर ही उसका 
आगतान करना चाहिये। 

११--ज्ब तक पहले से परिचय न हो तथा किसी हानि 
का डर न हो तब तक आडर के साथ पेशगी ( 809ए०706 ) 
केवल उसी दशा में देना चाहिये जब कि उसके बेचने या बनाने 
वाली कम्पनी आदि का यह दस्तूर हो कि बिना पेशगी के माल 
वह रवाना ही नहीं करेगी अथवा बनावेगी ही नहीं । ऐसी दशा 
में पेशगी की रकम क्रास चिक ( ००085८0 ८४८वुए८ ) द्वारा 
ही कम्पनी के नाम से देना या भेजना चाहिये । विज्ञापन द्वारा 
आकर्षित होकर प्रलोभनों में कभी नहीं पड़ना चाहिये । 
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१२--यदि किसी कारखाने का बना माल मसंगबाना हो तो 
उससे सम्बन्धित विज्ञापन सामग्री अवश्य साथ साथ मंगवानी 
चाहिये, जिससे उस्रकी सहायता से उस माल को बेचने में 
सुगमता हो । 

१३--आडर देते समय उससे सम्बन्धित सभी शर्तें, जो 
विशेष रूप से ते हुई हों, तथा चीज़ क पूरा व्यौरा व दर आडर 
'फाम पर नोट कर देना चाहिये । 

नीचे लिखी बातें उस पर साफू साफ लिख देना चाहियें:-- 

(अ) माल सवारी गाड़ी से भेजा ज्ञावे अथवा मालगाड़ी या 
डाक अथवा ट्रक से । 

(आ) बिल्टी आदि किस प्रकार भेजी जावे--बंक द्वारा, वी- 
'ी. से, या सीधी । 

(इ) माल के किराये, पेकिंग, रास्ते की टूट फूट का 
उत्तरदायी कोन होगा ! 

(ई) यदि कुछ पेशगी (०१४०7०८८) दिया है तो उस पर 
उसका जिक्र ओर पानेवाले के हस्ताक्षर होने चाहिये । 

(ड) अन्य विशेष शत या-शर्तें जो ते हुईं हों या जिनका 
'पालन मात भेजने वाले कारखाने या दुकानदार को करना हो । 

हर हालत में एक नकल आउडर की हस्ताक्षर सहित अपने 
पास रखनी चाहिये । उस पर हर चीज़ का जो मंगवाई गई हो 
पूरा नाम, ब्रान्ड, साइज, मात्रा, भाव तथा दामों का जोड़ भी 
साफ साफ दज होना चाहिये। 
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१४--आहंर देते समय यह भी विचार कर लेना चाहिये कि. 
यदि वही मात्र स्थानीय विक्रता द्वारा मिल रहा हो तो 
उससे लेने या उसके द्वारा मंगवाने में क्या सुविधा या लाभ 
होगा । 

जैसे जेसे माल बिकता जावे दुकानदार को चाहिये कि इस 
बात की निगाह रखे कि कोन माल अधिक बिक रहा है ओर कोन 
कम | अधिक बिकने वाले माल को उसके खतम होने से पहले 
ही और मेँगवा लेना चाहिये, ओर यदि वह मोसिमी है तो यह 
यत्न होना जरूरी है कि वह उसके मोसम समाप्त होने से पहले 
ही आकर बिक जावे। किसी चीजु के बिकने का सिलसिला 
टूटना नहीं चाहिये, इससे फिर उसके ग्राहक नये सिरे से पेदा 
करने पड़ते हैं, जिससे कि दूकानदारी से बहुत धक्का पहुँचता हे 
सिवाय ऐसी चीज़ों के जो विख्यात ब्राण्ड की हैं । 
(२) सुअवसरों से लाभ उठाना-- 

प्रायः देखने में आता है कि व्यापार की उन्नति का अवसर 
बार बार नहीं आता है, तथा बढ़ने के सुअवसर कभी कभी ही 
मिला करते हैं। ऐसे अवसरों का असर अधिकाँश स्थाई हुआ 
करता है क्‍योंकि जो ग्राहक किसी विशेष चीज्ञ के कारण बन 
जाते हैं वे सदा ही के लिये अपना आना जाना अथवा माल का: 
मेंगवाना जारी रखते हैं। इसलिए हरएक दूकानदार को सचेत 
रहना चाहिये कि यदि कोई विशेष रूप से अच्छी चीज़ उसको! 
मिलती है ओर वह अधिक बिकने लगी है तो तत्काल उसे और 
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मेंगवाकर उसे अधिक से अधिक बेचकर उससे स्थाई ल्ञाभ 
उठावे । हानि का डर सदा घटिया मात्न को अधिक लेने में होता 
है। बढ़िया ओर किफायत दास का साल यदि वह विख्यात 
ब्रान्ड का न भी हो तो कुछ अधिक परिश्रम से खूब बिक कर 
उसमें लाभ अधिक होता है, और उसके कारण दृकान की 
ख्याति भी होती है । 
(३) कारखानेदारों की उन्नति का भेद ओर उनका दूकान- 

दारों के साथ व्यवहार-- 

एक कारखानेदार को उन्नति के अवसर अधिक नहीं 
मिलते । उसकी उन्नत का भेद्‌ तो यही हे कि जब तक वह 
सूब प्रकार से अच्छा माल न बना सके ओर उसे अच्छे और 
सुन्दर प्रकार से पेक (2207) न कर सके तब तक उसे बाज्ञार 
में अपने नाम से बिकने के लिये देना ही नहीं चाहिये, क्योंकि 
यदि उसकी शुरू से ही धाक न जमी तो बाद में फिर जमना 
बहुत कठिन हो जाता है, और उसे अच्छे प्रकार से बने और 
पेक हुए माल बाजार से धर्कल देते हैँ | परन्तु यदि एक 
बार उसकी अच्छी होने को कीति हो जाती हे तो उसे विज्ञापन 
द्वारा विख्यात करके स्थायी रखना ओर बढ़ाना सहज हो ज्ञाता 
है । फिर भी कारखानेदार को सदा दूसरे अच्छे ओर नये निकले 
हुए ब्रान्डों से सचेत रहना चाहिये, ओर यदि किसी दूकानदार 
के यहाँ उसका माल[नहीं चल रहा है ओर वह उसे बदलना या 
लोटाना चाहता है तो उसे प्रसन्नतापुबक लोटा लेना या बदल. 
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देना चाहिये, ताकि उसकी सहातुभूति ओर दि्लिचस्पो कारखाने 
के साथ जारी रहे । यदि ऐसा न किया गया तो वह आगे का 
व्यवहार उस कारखाने से तोड़ देता है, ओर उसकी साख में 
धब्बा लगता है, क्योंकि किसी कारखाने को कीर्ति बढ़ाने और 
डसका माल उपभोक्ताओं तक पहुँचाने में दुकानदार का बहुत 
- बड़ा हाथ होता है । इसलिये उसको सन्तुष्ट रखना कारखानेदार 
का आवश्यक कतव्य है । 

कभी कभी यह भी देखने में आता है कि कारखानेदार की 
उपरोक्त उदारता का दूकानदार अनुचित लाभ उठाने की चेष्टा 
- करते हैं, जेसे कि मोसिमी माल को उसके मोसम खतम हो जाने 
पर वापस करना या उसका आडंर देकर फिर न लेना। ऐसी 
दशा में वह कारखानेदार की अपने प्रति सहानुभूति खो देते हैं, 
ओर आगे के लिये अपनी साख खोकर अपने लिये हो अवनति 
का बीज बोते हैं । इसलिये उन्हें चाहिये कि यदि अपना एक 
- बार दिया हुआ आडर बदलना या रद्द करना हो तो मात्र 
रवाना होने के पहले ही उसकी सूचना कारखानेदार को दें ताकि 
वह उसके अनुसार ही भेज सके या न भेजे । बिल्टी आ जाने 
: पर तो उसे छुड़ा लेने ही में उसकी कीर्ति व मलाई है | सिवाय 
ऐसी दशा के जब कि उसे माल के नमूने के अनुसार न होने 
का भय हो । 


कभी कभी दूकानदारों के पास से माल कम पहुँचने की 
. शिकायत आती हे | ऐसी अवस्था में माल भेजनेवाले को देखना 
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चाहिये कि वह शिकायत कहाँ तक ठीक हो सकती है । यह 
रेल की बिल्‍्टी में लिखे हुए वज़न के अनुसार माल के होने या 
न होने से जाँचा जा सकता हे | यदि बिल्टी में लिखा हुआ वज़न 
माल के वज्ञन के अनुरूप हे तो उसको जताते हुये दूकानदार को 
लिख सकता है कि माल रास्ते में कम हुआ है जिसके लिये 
बह जिम्मेदार नहीं हो सकता, रास्ते में माल कम हो जाने का 
'क्लेम ( ००४7० ) रेल से ही करना चाहिये। साथ हो साथ 
'मेजनेवाले कारखानेदार को भी इस बात का ध्यान रखना 
चाहिये कि दूकानदार न तो उसकी उदारता का अनुचित लाभ 
उठाबे और न थोड़े नुकसान आदि के लिये उसे अप्रसन्न ही 
करे, क्योंकि यदि वह अनुचित लाभ उठाने की चेष्टा करता भी 
“है तो वह ऐसा अधिक समय तक नहीं कर सकता, लेकिन यदि 
जुकसान होने के कारण वह कारखाने से सम्बन्ध कम कर देता है 
या उसका माल बेचना बन्द कर देता हे तो यह कारखाने के 
लिये वास्तविक नुकसान होगा । 
(४) मशीनरी (१/०८०७४४४००४) मेंगवाना-... 

मशीनरी का आडर देते .समय नीचे लिखी बातें ध्यान 
“में रखना चाहिये+-- 

१--मशीनरी उत्तम प्रकार की, मजबूत, नये से नये ढंग को 
ओर सुगमता से चलने वाली हो । श्रायः देखने में आया हे कि 
अन्य देशों से ब्रिटेन को बनी मशीन अधिक अच्छी सिद्ध 
हुई हैं । 

१७ 
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२--यदि कोई मशीन खरीदनी हों तो उसको खरीदने से 
पहले जहाँ वह चल रही हो वहाँ दखकर उसके बरतने वाले से 
उसकी पूरी ज्ञानकारी प्राप्त करनी चाहिये। यदि पता न मालूम 
हो त्तो उसके बेचनेवालों से पूछा जा सकता हे। उसके बेचने 
बाले के पते नगर के अन्य मशीनरी (१/०८०३४८7५) बेचनेवालों' 
अथवा इस सम्बन्ध को ज्ञानकार कम्पनियों या प्रान्तीयः 
[0)76८४०४ ए ॥76प८४४४१८४ से पूछे जा सकते हे, अथवा, 
विज्ञापनों द्वारा मालूम किये जा सकते हैं । 

३--यदि अपने ही देश में बनी मशीनरी मित्रती हो तो! 
उसकी भी खोज कर लेनी चाहिये क्‍योंकि यह विदेशी मशीनों! 
से बहुत कम दाम में मिल सक्गी, लेकिन यदि उसमें उपरोक्तः 
गुण न हों तो उन्हें लेने में विशेष सावधानी रखनी चाहिये। 

४--जहाँ तक हो सके जो मशीनरी ली जावे उसकी जाँच 
अच्छी प्रकार से अपने सामने चलवाकर कर लेनी चाहिये। 

५--यदि ऐसा न हो सके तो उसका दाम तभी चुकता देना 
चाहिये जब कि वह आ जावे ओर जाँच में ठीक उतरे अथवा 
उसके अच्छे न होने पर बदले जाने की गारंटी ले ली ज्ञाबे। 
यह सममोता मशीनरी (१४४८०:४7८7०) आने के एक निश्चित 
समय के अन्दर पूरा हो जाना चाहिये। बड़े बड़े सोदों में मशी- 
नरी विक्र ता अपना इंजीनियर आदि भेजकर उसे चालू रूप में 
देने के लिये बाध्य किये ज्ञा सकते हैं । 

६--यदि विदेशी मशीनरी इसी देश में मिल्रती हो या उस्रके: 
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कारखाने के प्रतिनिधि वहाँ हों तो बाहर से उसे सीधा मंगवाने 
की चेष्टा नहीं करनी चाहिये। सिवाय ऐसी दशाओं में जबकि 
उसका पहले से अच्छा अनुभव हो ओर यह इतमीनान हो कि: 
वह ठोक ठीक आ ज।बेगी | बिना उसके सम्बन्धित अनुभव के 
उसको मंगवाने में कठिनाइयों के साथ ही साथ धोखे या 
डुकसान का भी डर रहता हे जिससे कि बचना चाहिये । 

७४--आउडर देने से पहले दाम ठीक ठीक ते कर लेना चाहिये, 
ओर यदि कई बेचनेवाले हों या कई तरह की अथवा कई बनाने- 
बालों की वेसी मशीन हो तो जहाँ तक हो सके सबसे उसकी' 
पूछ ताछ करके उसका आडर देना चाहिये। यदि बह विदेश से 
झाती है तो उसके सम्बन्धित आयात अनुमति ( रएणा 
7० ) के लिये "फंस (0०ग्राएणीलः ण ॥790708, नई 
दिल्‍ली, से पत्र-व्यवहर करना चहिये। 

८--रेल द्वारा मशीनरी मंगवाने में उसका बीमा कराकर 
संगबाना चाहिये ओर छुटाते समय देख लेना चाहिये कि वह 
रास्ते में टूट फूट या कम ती नहीं हो गईं । 

९--यदि कोई ऐसी मशीनरी हो जिसक चलानेवाले अपने 
पास न हों तो उसको चलाना अथवा मरम्मत या सफ़ाई करना 
सीखने के लिये अपना आदमी उसको बेचनेवाले के पास उसको 
चलाने व ठीक रखना सीखने के लिये भेजना चाहिये | 

१०- यदि कोई मशीन यादि बाहर किसी कारणवश, जेसे 
मरम्मत आदि के लिये भेजना हो तो उसकी वापसी का पर्चा 
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चुंगी के दफ्तर से भ्राप्त कर लेना चाहिये | नहीं तो उसके लोटकर 
आने में उसपर बेकार की चुंगी लग जावेगी । 
(४) रेल द्वारा माल मेगवाने में सावधानी--- 

रेल द्वारा माल मंगवाने में नीचे लिखी बातों का ध्यान 
रखना आवश्यक हैः-- 

१--भेजनेवाले कारखाने या दूकानदार द्वारा माल रवाना 
करने की सूचना पाते ही इस बात का पता लगाते रहना चाहिये 
कि माल आ गया या नहीं । जेसे ही वह आ जावे उसे छुड़ाने 
का प्रबन्ध करना चाहिये ताकि अधिक समय तक माल गोदाम 
या पारसलघर में न पड़ा रहे । ऐसा होने से डेम्न ज के अतिरिक्त 
वहाँ पड़ा रहने से माल का सुकसान होने का भी डर हे। 

२--माल छुटाते समय हर एक पारसल की अच्छे प्रकार से 
जाँच कर लेना चाहिये कि वह बदल तो नहीं गया, या रास्ते में 
उसमें किसी प्रकार की गड़बड़ी तो नहीं हुईं | यदि ज्षरा भी शक 
हो या उसका वज़न हलका मालूम पड़े तो उसे तुलवाकर बिल्टी 
के बजञन से मिलाना चाहिये अथवा उसे वहों खुलवाकर बीजक 
से मिलान करना चाहिये। यदि किसी प्रकार की कमी या टूट 
फूट हो तो उसका नोट पाने के हस्ताक्षर करते समय रजिस्टर 
तथा बिल्‍्टी पर कर देना चाहिये ओर उसके संबन्ध में रेलवे 
बाबू से कमी या टूट फूट का प्रमाणपत्र (८छ४८०४८) भी ले 
लेना चाहिये ताकि उसके आधार पर रेलवे अथवा सेजनेवाले 
ड्यापारी से नुकसान का ००४7० किया ज्ञा सके । 
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यदि माल आगया हो पर उसकी बिल्टी न आई हो ओर 
बह पानेवाले के नाम से भेजा गया हो तो बिना बिल्टी का 
इन्तजार किये ही उसे [74८णाा/ए 8076 पर छुटाया जा 
सकता हे । 

३--किराये के साथ यदि डेम्नज या कम लगा किराया 
(090०८7-०४०४४८) देना पड़े तो उसको रसीद ले लेनी चाहिये, 
ताकि भेजनेवाल से बह वसूल किया जा सके । 

४--जहाँ तक हो सक माल की चु'गी उसके बीजक के अच्ु- 
सार उसे छुटाने से पहले ही देकर उसका रबन्ना कटा लेना 
चाहिये। यदि बीजक न हो तो उसके दाम की सूचना लिखकर 
चुगी के अधिकारियों का समाधान करके उसको चुगी दे 
देनी चाहिये । 

नोट--कभी कभी ऐसा होता हे कि अपना ही भेजा माल 
वापस मंगवाना होता है, ऐसी दशा में उसकी चुगी उसी दशा 
में नहीं ली जाती जबकि बाहर भेजते समय उसकी सूचना चुगी 
के अधिकारियों को देकर उन से तत्सम्बन्धित प्रमाण पत्र ले 
लिया जाता है । | 

५--यदि माल को पेटियाँ आदि बापस करनी हों तो इन्हें. 
निश्चित समय के अन्दर वापस करने से रेल का रियायती 
किराया लगता है । 

६--यदि कन्टद्रोल का माल आया हो तो स्थानीय सम्नाई 
अफ़सर को जानकारी में लाकर उसे छुटाना चाहिये | 
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७--यदि मालगाड़ी से माल आया हो तो स्थानीय गुडस 
इन्सपेक्टर (90005 ॥757८८४०) से, बरना स्टेशन मास्टर से, 
उसके बारे में पूछताछ या लिखा पढ़ी करनी चाहिये। लेकिन 
यदि किसी प्रकार का क्लेम (००४० ) करना हो तो उसक्ने 
सम्बन्ध में उस रेल के (पार्ट (0ग्रातटाॉगे (०४१९० 
से पत्र व्यवहार करना चाहिये | यदि चुकसान अधिक हुआ 
हो तो किसी क्लेम विशेषज्ञ से परामश करके कायबाही करनी 
चाहिये । 


(६) माल मंगवाने के पतों की आवश्यकता-- 


कोन माल कहाँ से अच्छा ओर किफ़ायत से मित्रता है यह 
ज्ञानना एक व्यापारी के लिये बहुत जरूरी है । बिना इसके वह 
भटकता है ओर नुकसान उठाता है । इसलिये उसे जिस प्रकार 
भी हो सके अपने यहाँ बिकने या खच॑ होने वाली सभी चीज़ों 
के पतों तथा स्थान का पता लगाते रहना चाहिये, और सुविधा- 
चुसार उन्हें एक रजिस्टर मे व्योरे सहित दज करते जाना 
चाहिये, जिससे कि समय पर उनका उपयोग किया जा सके। 


2. 40 का. 


(७) प्रतिनिधि के प्रति वर्ताब-- 

कभी कभी दूकानदार प्रतिनिधियों अथवा एजेन्टों की डप- 
योगिता समभने मे भूल करते हैं। वे प्रायः उसकी दूकान पर 
बिकने वाली चीज़ों के कारखानों की ओर से या अपनी कोई 
नई चीज का आडर लेने उसके पास दूर दूर से घूमते हुये आते 


माल खरीदने में पावधानी १५१ 


हैं । उन्हें बहुत दूकानदारों तथा कारखानों के मालों की जानकारी 
होती है ज्ञो कि एक स्थान पर बेठे हुये या कभी कभी बाहर जाने 
वाले दुकानदार के लिये असाध्य है। इसलिये उनसे मुलाकात 
करते समय उनसे सुविधा पूवक बातचीत करनी चाहिये, या 
उनसे ऐसे समय आने की प्राथना करनी चाहिये जबकि उनसे 
सुविधा पूवंक बातचोत की जा सके। पर इस बात का ध्यान 
रखना चाहिये कि वह अपना माल बेचने के प्रयास में किसी 
अकार की गलत खबर या सुझाव तो नहीं दे रहे । उनके कहने 
या सुमाने मात्र से ही किसी माल का आडर नहीं दे देना 
चाहिये। अन्य कारखाने के बने माल तथा उसके भाव और 
मिलने को सुविधा पर भी बिचार करना चाहिये। साथ साथ 
उस माल की अपने यहाँ कितनी बिक्री या खपत हो सकतो है ओर 
कितने मुनाफ़ से वह बेचा जा सकता है, इन बातों का भी ध्यान 
रखना चाहिये । इस प्रकार विचार विनिमय करके ही किसी 
माल का आडर देना अथवा अपनी असमथता प्रकट करनी 
चाहिये। लेकिन जहाँ तक तो सके उसका या अपना समय 
बेकार की बातों में नष्ट नहीं करना चाहिये। 
(८) समाचार पत्र आदि पढ़न की आवश्यकता-- 

हर एक व्यापारी को दैनिक तथा अपने व्यापार सम्बन्धी 


साप्ताहिक या मासिक पत्र या पत्रिकाय जहूर पढ़ते रहना 
चाहिये | उनसे उसे बहुत सी बाते ऐसी मालूम होती रहेंगी 
जिनके ऊपर उसको व्यापारिक उन्नति तथा हानि ओर लाभ 
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निभर रहते है । उनसे उसे मालूम होता रहेगा कि बाजार में 
तेजी या मद्दी किस चीज में केसी हो रही हे या होने की' 
संभावना है । उसी के अनुसार उसे अपने यहाँ विकनेवाले माल 
को बेचते तथा बढ़ाते घटाते रहना चाहिये या उसके मूल्यों में' 
परिवतन करते रहना चाहिये | साथ स्राथ सुख्य मुख्य 
सडियों में भी ज्ञाकर वहाँ का हाल मालूम करते रहना चाहिये । 
यदि उसे कोई नये पते या नयी जानने योग्य ऐसी बात मालूम 
पड़े जिससे उसका सम्बन्ध हो तो उसे अपनी डायरी अथवा 
अन्य रजिस्टर में नोट करते ज्ञाना चाहिये जिससे कि समय पर 
उनसे काम लिया जा सके, क्योंकि एक सफल व्यापारी वही है 
जो अपने काय में हर प्रकार से निपुण और सचेत हो । ऐसा 
होने के लिये उसे हर प्रकार की ज्ञानकारी होना और उसके 
अनुसार काम करना अत्यन्त आवश्यक है । 


अच्याय ८ 
एजन्सी का काम 


(१) किस किस प्रकार से एजन्सी का काम किया जाता 
है :-- 
एजन्सी का काम कई प्रकार से किया ज्ञाता है जेसा कि 
नीचे लिखा है :-- 
१--थोक की रीति से केवल आढ्त पर माल बेचना । इसमें 
दृकानदार को माल के ऊपर अपना घन या तो बिल्कुल नहीं 
* तगाना पड़ता या खरीदने अथवा बेचने बाले को उधार के रूप 
में ब्याज लेकर देना होता है । ऐसा करना अपनी इच्छा, सामथथ्य 
ओऔर विश्वास पर निभर होता हे। माल बिकने पर अपनी 
आदत, ब्याज, भाड़ा आदि लेकर उसका भुगतान माल मालिक - 
को करना द्वोता है । 
२---फुटकर या थोक बिक्रो के साथ साथ किसी चीज की ' 
एजन्सी लेकर उसे फुटकर या थोक रूप से बेचना और उस पर 
अपना कमीशन लेना, साथ साथ उसका प्रचार भी करना ओर 
मालिक माल से उसका खर्चा भी, यदि ते हो जाय तो, लेना । 
माल के दाम या तो माल आते ही तुरन्त अथवा उसके बिकने 
पर देना होता है। कभी कभी माल के छुटाने में तथा उसके: 
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ऊपर चुगी आदि में जो खच होता हे वह भी मालिक माल से 
' ले त्रिया ज्ञाता है । लेकिन ऐसा उसी दशा में होता है ज्ञब कि 
सीधा माल खरोदने वालों को भो इस प्रकार का लाभ दिया 
जाता हो | 

३--मालू (407४89777८70 >2»3 (बेचकर दाम देने ) 
पर भी उसके बेचने वाले से लेऋर अपने यहाँ रखा जाता हे । 
इसमें माल के ऊपर जितने खर्च पड़े! तथा अपना कमीशन जो ते 
हो जाय काट कर उसे उस्रंके बिकने पर सब दाम दे दिये 
जाते हैं । 

४--माल थोक भाव से मेंगवा कर उसी समय उसका पूरा 
दाम दे दिया ज्ञाता हे । फिर बनाने बाली कम्पनी या मालिक के 
निश्चय किये हुए अथवा कम्पनी के मूल्य-सूची के अजुसार 
खचा लगा कर या बाज्ञार भाव, जेसा ते हो जाय, उसे बेचकर 
लाभ उठाया जाता है | यदि कुछ मुद्दत के अन्दर वह माल न 
बिके तो उसको लोटा देना होता है । 

५--किसी कारखाने, अथवा कई कारखानों का माल उनके 
नमूने अथवा लेबिल आदि दिखा कर उसके आड्डर लेना, ओर 
माल सपलाई ओर उसका भुगतान हो जाने पर अपना कमीशन 
“लेना । 
(२) नमूने आदि दिखाकर अथवा बिना दिखाये माल के 
आडेर लेना-- 
उपरोक्त वर्णित प्रकार के एजन्सोी के कामों में हम यहाँ 
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केबल अन्त में कहे एजन्सी के काम पर ही विघ्तार पूबक 
लिखना पयाप्त समभते हैः-- 

१--बिना अच्छी तरह से माल तथा उसके बनाने वाले 
कारखाने आदि से परिचित हुये ओर उससे हर प्रकार से संतुष्ट 
हुये किसी माल की एजन्सी का काम न लेना चाहिये । 

२--जहाँ तक हो सके उसी माल का काम करना चाहिये 
जो अधिक चलता हो ओर जिसका विज्ञापन अधिक होता हो | 
यदि उसका विज्ञापन नहीं हो रहा है तो ऐसा कराने की चेष्टा 
करनी चाहिये | मुख्य आशय यह होना चाहिये कि साल की 
साँग पेदा की जाय, न कि केवल दूकानदारों की सहाजुभूति पर 
निर्भर होकर काम चलाया जाय। यह आशा करना कि 
'दूकानदार ही उसकी माँग भी पेदा करे, बिल्कुल निरथक है। 
विज्ञापन ओर दूकानदारों द्वारा माल की प्रदर्शनी दोनों कार्य 
साथ साथ चलने चाहियें। 

३--जहाँ आडर लेने जाना हो वहाँ के दूकानदारों को पहले 
ही मूल्य-सूची ओर कुछ विज्ञापन सामग्री कारखाने से भिजवा 
देना चाहिये, ओर यदि सम्भव हो तो मूल्य-सूची के साथ साथ 
चहाँ प्रतिनिधि के पहुँचने की अनुमानित तारीख भी लिख 
भेजनी चाहिये। ऐसा करने से दूकानदार आडर देने के लिये 
पहले से कुछ तैयार हो ज्ञाता है ओर एजेन्ट की बाट जोहने 
लगता है जिसका परिणाम बहुत अच्छा होता है। 

४--केवल माल के नमूने या लेबिल आदि तथा मूल्य सूची 
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व आडरबुक ही साथ मे लेना काफ़ी नहों होता। एजेन्ट को' 
सप्माई।की विशेष शर्तों ओर रियायतों की भी जानकारी होना 
बहुत जरूरी है। रेल द्वारा माल भजने ओर किराये का भी, 
ज्ञान होना चाहिये। यदि किसी दूकानदार के यहाँ माल या 
दाम का कुछ झगड़ा पड़ा हो या उसका कुछ बाको हो तो उसकी 
भी पूरी ज्ञानकारी तथा उसके सम्बन्धित कागजात साथ में ले 
लेने चाहिये। क्‍योंकि वह केवल माल के आडर ही लेने नहीं 
जाता वह माल बेचने वाले का श्रतिनिधि होकर जाता है, उसे' 
माल लेने अथवा बेचने वाले के बीच की बातों का अथवा उनके 
आपस की गुत्थियों का पूरा ज्ञान होना चाहिये, तभी वह अपने 
उदृश्य में सफल हो सकता है। उसे माल बेचने सम्बन्धी 
विज्ञापन सामग्री भी अपने साथ यथेष्ट मात्रा में ले लेनो! 
चाहिये। 

५--जहाँ माल का आडर लेने जाना हो वहाँ जाते ही उसे 
आउर के लिये प्राथना नहीं कर देनी चाहिये । बक्वति मालिक 
दुकान से मिलकर अपना परिचय देकर अथवा मिन्रभाव प्रकट 
करके उसको रुचि अनुरूप बात करनी चाहिये। मिलने के लिये 
यदि उसके पास अवकाश न हो तो फिर मिलने के लिए प्राथना 
करके अथवा समय नियत करके उसके पास दुबारा ज्ञाना' 
चाहिये | यदि कोई नई जगह हो जहाँ वह पहले पहल जा रहा: 
हो तो अपने साथ वहाँ के अपने माल के बिक्र ताओं के पते, ओर 
यदि हो सके तो उनके पिछली बार माल मंगवाने को तिथि और 
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'्योरे की जानकारी सहित वहाँ जाना चाहिये ताकि वह बिल्कुल 
अपरिचित व्यक्ति की भांति उनसे न मिले । 


६--यदि कोई ऐसा दूकानदार हो जिसके पास पहले कभी 
माल न गया हो या उसके पास माल हे पर उसके सम्बन्धित 
विज्ञापन सामग्री नहीं हे तो उसके आडर पर इस प्रकार की 
सामग्री ( शो-काड, कल्लेन्डर, मोमो-बुक आदि ) माल के साथ 
भेजने के लिये अवश्य लिखना चाहिये, ओर दूकानदार से भी 
प्राथना करनी चाहिये कि वह विज्ञापन सामग्री आने पर उसका 
'बितरण अथवा प्रदर्शनी यथायोग्य करे । 


, »--यदि दुकानदार पहले से परिचित हे तो उस से स्थानीय 
बाज्ञार का हाल भी मालूम करना चाहिये और जहाँ तक हो 
सके पहले ऐसे ही दूकानदारों के यहाँ से अपना कास शुरू 
करना चाहिये। यदि अपने माल के सम्बन्ध में उसकी कुछ 
कठिनाइयाँ अथवा सुझाव हों तो उनको भी अपनी राय सहित 
मालिक अथवा व्यवस्थापक करखाने को जरूर सूचित करना 
चाहिये। आडर मिलने पर उसके सम्बन्ध की सब बातें उसके 
ऊपर दी दज कर देनी चाहियेंताकि माल भेजते समय उनका 
पालन सुविधापूवक हो सके । 

८--यदि कोई ऐसा माल हो जो दूकानदार वापस करना 


चाहता है अथवा उसके पास खराब हो गया है तो उसके कारण 
सहित उसको रिपोर्ट कारखाने को करनी चाहिये साथ साथ 
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अपनी राय भी उसके सम्बन्ध में लिख देना चाहिये | यह रिपोर्ट 
यदि उचित सममे तो अलग से करनी चाहिए। 

९--जिस स्थान पर आडर लेने जाय उसके सम्बन्ध में एक 
खुलासा रिपोट कारखाने को रोज भेजना चाहिये। इस रिपोर्ट में 
अपने उस दिन की कायवबाही, सफलता का व्योरा अयवा: 
असफलता के कारण, वहाँ के बाज्ञार का अपने तथा उसी प्रकार 
के ओर कारखाने के माल की माँग का हाल, मुख्य मुख्य दूकान- 
दारों के बारे में रिपोट, किस श्र णी के वह दूकानदार हैं जिन्होंने 
आडर दिया है अथवा अपने से सहानुभूति प्रकट की है या ज्ञिन 
से आगे किसी कठिनाई के समय सहानुभूति (००-०००:७४००) 
की आशा की जा सकती है, भी लिखना चाहिये । ऐसा करने,के 
लिए डाक व्यय, स्टेशनरी आदि का खच मालिक कारखाने से. 
लेना चाहिए। इस प्रकार की रिपोट से कारखाने को आडर का 
माल भेजने तथा आगे व्यवहार करने में बड़ी सहायता मित्नती' 
है । यदि किराया रेल, होटल, बस आदि के खर्चे उससे लेने हो 
तो तारीख सहित हिसाब रखना चाहिए, ओर उसी आधार पर 
उससे अपनी मग स्थापित करनी चाहिय । 

१०--मुख्य मुख्य दूकानदारों की एक सूची हर स्थान की? 
अलग अलग अपने पास भी रखनी चाहिये, इसमे नीचे- लिखा 
ब्योरा दज होः-- 

(अ) नाम दूकान व पूरा पता, (आ) नाम मालिक ब मुख्य 
व्यवस्थापक, उसके स्वभाव सहित (इ) वह दूकान तथा व्यवस्था- 
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पक कब से है (ई) उसकी शाखायें तथा विभाग, (उ) किस प्रकार 
की चीजों में उसके यहाँ व्यापार अधिक होता है (ऊ) थोक 
बिक्री होती है या नहीं (ए) अन्य विषय--माल का आडर कब” 
दिया ओर कितना, इत्यादि । 

१९--माल का आउंर लेने में अधिक आग्रह नहीं करना 
चाहिये। बल्कि यत्न यह होना चाहिये कि जितने की उसकी ' 
माँग हो उससे कम ही उसका आडेर बुक किया ज्ञाय, ताकि 
उसकी माँग बनी रहे ओर कारखाने की साख भी बढ़े | 

विशेष आग्रह से लिये हुए आडर का आगे चलकर निष्फल 
हो जाने या रद्द किये जाने का भय रहता है जिससे कि कोई 
ज्ञाभ न होकर हानि होदी है । 

१२--एक एजन्ट को सदा अपना तथा अपने कारखाने के 
भाविक (भविष्य में होने वाले) अर्थों को ध्यान में रखकर ही' 
कास करना चाहिये। उसे कोई व्यवहार ऐसा नहीं करना 
चाहिये जिससे उसकी खुद की अथवा कारखाने की साख में 
धब्बा लगे या, जिसकी सत्यता में उसे शक हो | उसे अपने को ' 
दूकानदार की अथवा मालिक कारखाने की निगाह में विश्वास 
पात्र बनाये रखने की चेष्टा करनी चाहिये । दूकानदार के लाभ का 
उसे उतना ही ख्याल होना चाहिये जितना कि मालिक कारखाने 
का, ऐसा आचरण बतने से उसकी साख तथा सम्मान दिन प्रति- 
दिन बढ़ते जायेंगे जिससे कि उसका काम, जो कि आसान नहीं, 
है, सरल होकर उसको आमदनो दथा ख्याति दोनों बढ़ते 
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जायेंगे, जिससे कि उसका काम बढ़ता जायेगा और एक दिन 
वह आयेगा जब कि वह केवल अपने प्रतिनिधि भेज कर ही 
काम कर सकेगा । 

(३) एजेन्सी के स्थाई दफ़्तर द्वारा काम करना-- 

बड़े बड़े शहरों में जहाँ माल की खपत अधिक होती है 
एजेन्सी का स्थाई दफ्तर खोल कर अच्छा काम किया जा सकता 
.है। इस भ्रकार के दफ़्तरों का एक विशेष लाभ यह होता है कि 
आडर देने वाले को किसी प्रकार के अविश्वास की धारणा नहीं 
होती, क्योंकि यदि माल में किसी प्रकार की खराबी होने का 
डर होता है तो वह उसका सोदा एजेन्सी द्वारा करके अपने को 
- हर प्रकार से सुरक्षित कर सकता है और माल आने पर यहि 
कोई सुकसान होता है तो बह उसके द्वारा उम्चका निपटारा 
सुविधापू्वंक करा सकता है । छोटे छोटे आडरों का पूरा डालने 
- के लिये ऐसे दफ़्तर अपने पास कुछ स्टाक भी रखते हें जिससे 
कि उनकी पूर्ति में देर नहों लगती ओर माल लेने वालों को भी 
बड़ी सुविधा तथा इतमीनान होता है । 
इस प्रकार के दुफ़्तरों को अपने यहाँ से मासिक रूप से 

मूल्य-सूचियाँ निकालते रहना चाहिये। यह सूचियाँ या तो छपी 
. हुईं होनी चाहियें या साइक्रोस्टाइल की हुईं | सूची ठीक समय पर 
निकालते रहना चाहिये ओर उसके निकलते ही अपने श्रतिनिधि 
दूकानदारों के पाख आडर लेने के लिये भेजना चाहिये। यह 
काय मास के तीसरे अथवा चोथे सप्राह में ज़रूर हो जाना 
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चाहिये ताकि अगले माप के शुरू होने से पहले द्वी दूकानदारों 
को माल पहुँचाया जञा सके। दूर दूर की फुटकर दूकानों पर 
जहाँ हर मास प्रतिनिधि न भेज्रा जा सके वहाँ भी कभी कभी 
अथवा खाली दिनों में उसे भेजते रहना चाहिये । 

इस प्रकार के दफ्तर कायम होने से कारखानेदारों को भी 
बढ़ी सुविधा होती हे क्योंक्रि फिर उन्हें वहाँ अपना दफ्तर या 
डिपो कायम नहीं करना पड़ता ओर यदि किसी माल को छुटाये 
जाने में उसका मेंगवाने वाला कठिनाई डालता है तो उसका 
'निपटारा भी आसानी से किया जा सकता है। ऐसे दफ़्तरों को 
अपने अस्तित्व अथवा काम करने के नियमों को सूचना दूर दूर 
कारखानों आदि को भेजते रहना चाहिये ताकि उनके यहाँ स 
'युछताछ के पत्र आदि आते रहें । 


है. 
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(१) उधार देने की हानियाँ-- 

उधार देने की प्रथा को जहाँ तक हो सके बचाना चाहिये 
क्योंकि इससे नीचे लिखी हानियाँ होती हैं जो कि उसके लाभ 
से कहीं बढ़कर हैः-- 

१--इससे व्यापार में लगी पूजी कम हो जाती है और 
जितना धन उधार में फँसा रहता हे उसका लोट फेर बन्द होफर 
उस पर मुनाफ़ा नहीं होता । 

२--उधार में फंसे धत पर महाजन या बेंक का ब्याज 
बराबर चढ़ता रहता है जिससे ब्याज का खच बढ़ता है । 

३--उधार में लगी रकम का हिसाब रखने और उसकी 
वसूलयाबी मे जो खच पड़ता है वह मुनाफ़ो को कम करता है। 

४--यदि किसी कारण उधार ले जाने वाला रुपया अदा 
नहीं कर सकता तो वह;अपना व्यवहार भी उस दूकान से बन्द 
कर देता है जिससे कि दुगना नुकसान होता है, यानी मूलधन के 
साथ साथ ग्राहक भी हाथ से जाता है, और यदि बह मित्र हुआ 
तो साथ साथ मित्रता में भी बाधा पड़ती है । 
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४--यदि एक ग्राहक को उधार दिया जाता है तो दूसरों को 
भी उधार देने की प्रथा बढ़ती है । 

केबल उसी दशा में उधार देना ठीक समझना चाहिये जब 
कि ग्राहक को सुविधा देने का ख्याल हो, ओर न देने से' 
बेमुरोबती मालूम हो कर उससे मित्रता व प्रीति में कमी आने 
का भय हो, लेकिन उधार का रुपया मिलने में कोई शंका न हो $ 
(२) उधार देन के रक्षार्थ यत्न-- ' 

ग्राहकों को खरीदारी में सुविधा पहुँचाने के सिवाय उधार 
देने के लाभ कुछ नहीं , लेकिन यह सुविधा कंबल उन्हीं आहकों 
को देनीं चाहिये जिनके बारे में यह विश्वास हो कि वे कंबल 
सुविधा के लिये ह्वी ऐसा कर रहे है, तथा उन्हें उधार न देने से 
उन ग्राहकों को कायम रखना असम्भव है | फिर भी ऐसा करते 
समय ग्राहक को उबार दने को एक सीमा नियत कर देनी 
चाहिय ताकि उसकी ओर उधार की रकम अपनी सामथ्य से 
न बढ़ जावे । 

हर एक दूकानदार जो बहुधा उधार देता हो उसे इस बात 
का यटत करना चाहिये कि वह नकद बिक्रो पर कुछ रियायत करे, 
वरना नकद ग्राहक यह समझकेगे कि उनकी नक़द्‌ ओर उधार 
खरीदारी में कोई भेद नहीं है, ओर जो अतिरिक्त खर्च या घाटे 
उधार बिक्री में होते हैँ उनके भी वे बिना किसी प्रकार का लाभ 
उठाये भागी बनते हैं | इस विचार के कारण वह उस दूकान से 
नकद बिक्री करने के लिये उत्खाहित नहीं होते, जिसका कि 
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परिणाम यह होता है कि यदि उन्हें नक्तद खरीद करना होता 
हे तो वह दूसरी दूकान से जहाँ उन्हें कम दाम में माल मिलने की 
आशा हो अपने रुपये का अधिक से अधिक मूल्य प्राप्त करने 
की चेष्टा करने के लिये उत्साहित होते हें । इस प्रकार की 
वासना को दूर करने के लिये यह जरूरी है कि दूकानदार अपने 
सक़द व उधार बिक्री में कुछ भेद रखे, जो कि या तो नक़द रुपया 
देने वाले को केश-डिस्काउल्ट ( नक़द्‌ बद्दा ) काटकर अथवा 
उधार लेने वाले से उधार खच बढ़ा कर दाम लेने से कर सकता 
है। इस बटू अथवा खर्चे की दर अवस्थानुसार निश्चय करनी 
चाहिये, जेसे एक या दो सप्ताह के अन्दर माल का दाम सितल 
ज्ञाने पर कुछ खर्चा न लगाया जावे, इसके उपरान्त देने पर एक 
पैसा रुपया हर मास के हिसाब से उधार की रकम पर ब्याज 
तथा ख्चों का चाज किया जावे | यह शत उधार लिये हुये मीमो 
पर छुपी रहनी चाहिये, जिस पर कि उसके माल लेते समय 
हस्ताक्षर हो जाने चाहिये । 

हर हालत मे यत्न यही होना चाहिये कि बिक हुये माल का 
रुपया तत्काल मिले, ओर यदि उधार बिक्री को प्रथा भी साथ 
साथ चलानी जरूरी हो तो नक़द ओर उधार बिक्री करने के 
मूल्य में कुछ भेद रहे। यह भेद एक रुपये से अधिक माल को 
नक़द्‌ बिक्रो पर (४४४ त75००प४४ के रूप में खरीदार को कुछ 
कटोती देकर भी किया जा सकता है । 

आजकल मह गी के कारण बहुत सी बहूमूल्य चीज़ें जैसे 
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बाइसिकिल, आदि ज्ञो गरीब आदमियों के बड़े क|म॒ की सवारी 
है, इसलिये नहीं बिकने पातों कि लेने वाले के पास उन्हें लेने के 
लिये उपयुक्त धन नहीं हो पाता | यदि उनके कुछ अधिक दाम 
नियत करके दूकानदार उन्हें किस्तबन्दी से बेचने लगें, जिस 
प्रकार कि सिंगर की सिलाई की मशीन अथवा रेडियो बिकते हैं 
तो बेचनेवाले तथा उपभोक्तता दोनों को लाभ हो ।! अपनी रकम 
सुरक्षित करने के लिये आवश्यकतानुसार ऐसी चीजों का बीमा 
भी करा देना चाहिये । 

विवाह आदि के अवसरों पर या मोसिमी माल, जेसे गरम 
बहुमूल्य कपड़ों आदि की बिक्री में भी, उधार देकर किस्तबन्दी 
के रूप में बसूल किया जाने की व्यवस्था की जा सकती हे । 
लंकिन खाने पीने की बस्तुओं में या अन्य ऐसी चीजें भी जो: 
प्रयोग में लाकर शीघ्र खतम हो जाने वाली हें उनके उधार देने 
की प्रथा सिवाय विशेष अवसरों पर या मासिक रूप से उनका 
हिसाब करने की रीति के कारण ओर कभी भी नहीं होनी 
चाहिय। यदि आहक की सुविधा के लिये कभी उसे उधार दिया 
जाता हो तो उससे उसका उधार का पर्चो (८०; प्रा८ा7०) 
उचित रूप सें जरूर ले लना चाहिये। यह पर्चा रुपया मिलने 
पर उसे लौटा देना चाहिये ! 

यह भी अत्यन्त आवश्यक है कि हरएक ग्राहक को उधार 
देने की एक निश्चित सीमा नियत कर दी जाबे ओर उसका 
विशेष कारणों के अतिरिक्त उल्लंघन न किया ज्ञावे। कुल. 
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रकम जो उधार में लगो हो बह दूकान में लगी कुल पूजी ज्ञो 
माल में लगी हो उसके एक निश्चित अंश ( 'वजें भाग ) से 
अधिक न होने देना चाहिये। छोटे दूकानदारों को जिनको कुल 
पू ज्ञी माल में लगी हुईं पाँच हजार से अधिक न हो उन्हें जहाँ 
तक हो सके उधार बिलकुल ही न देना चाहिये। कम मसुनाफ़ो 


पर जल्दी से जल्दी नक़द बिक्री करके अपने रुपये का लौट फेर 
करने मे ही उनकी सफलता और भलाई हे । 


(३) उधार की रक्रमों की वखललयाबी--- 

उधार देकर उसको बसूल करने में बड़ो तत्परता और सत्त- 
कता की जरूरत है । रुपया बसूल करने के लिये जो आदमी 
नियत किया जाबे वह मुसतैद, सभ्य ओर बुद्धिमान होना 
चाहिये। उसे इस बात का ज्ञान होना चाहिये कि ज्िस ग्राहक 
से उच्चे रुपया बसूल करना हे वह किस स्थिति ओर स्वभाव का 
हे, उसके मिलने का क्या समय हे, यदि उसके पास तक उसकी 
पहुँच नहीं हो सकती ओर रुपया भी नहीं बसूल हो रहा है तो 
उसे किस प्रकार से उससे मिलकर अपने आने की सूचना देने 
तथा उसका जवाब पाने का यत्न करना चाहिये, अथवा मालिक 
दूकान से पत्र लिखवाकर उसके पास पहुँचाना चाहिये । हर 
हालत में उसे समझना चाहिये कि उधार के रुपये का बसूल 
करना बहुत समझदारो का ओर किसी किसी दशा में एक कठिन 
ओर अप्रिय कार्य हे जिसे उसको ग्राहक तथा मालिक दोनों को 
प्रसन्न रखकर निवाहना हे । ग्राहक भी खुश रहे ओर मालिक का 
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नपया भो जल्दी वसूल हो जावे, इस प्रकार उसे सदा व्यवहार 
करना चाहिये। वायदे पर उसे ठीक समय पर पहुँचना चाहिये, 
शयदि वह ऐसा न करेगा तो अपने आपको बड़ी उलमन में डाल 
देगा, क्योंकि जो रुपया देनदार ने उसे देने के लिए प्रबन्ध किया 
'होगा बह उसके न पहुँचने पर अन्य काम में खच हो सकता है । 
हर दशा में यह जरूरी हे कि वह ग्राहक से बहुत सम्यता का 
'बताव करे | 

मालिक को चाहिये कि जितनी कज को रकमें हों उन 
सबकी सूची बनवाकर सदा अपनी निगाह में रखे, ओर कम से 
कम सप्ताह में एक दिन उनको जाँच करके इस काय के उत्तरदायी 
कमचारी को रुपया वसूल करने या कराते रहने के लिए जनाता 
रहे । एक मास या अधिक पुरानी रकमों के बारे में उसे विशेष 
'सतकता के साथ काम लेना चाहिये और तत्परता के साथ याद 
दहानी करते रहना चाहिये जिससे कि वह अधिक पुरानी न्न 
पड़ने पावे । क्‍योंकि अधिकाँश पुरानी पड़कर ही रकमें खतरे 
में पड़ जाया करतो हैं। यदि आवश्यकता समझे तो रस्जिट्रो 
छारा पत्र व्यवहार करने या नोटिस भेजने में भी देर न करे | 

ग्राहक को जो भी पत्र रकम की वसूलयाबी के सम्बन्ध में 
लिखे ज्ञावें वे बहुत नम्नतापूण तथा आदरभाव लिये होने 
'चाहिय' | उनसें किसी प्रकार की कठोरता या रोष प्रकट नहीं 
'होना चाहिये। ऐसे पत्रों की भाषा प्रायः ऐसी होनी चाहिये 
जिससे कि प्रतीत हो कि अन्य ज़रूरी कामों के कारण देनदार 


श्क्ष्य् व्यापार 


को अदायगी की ओर यथोचित ध्यान देने का अवसर नहाँ 
मिला। उससे प्रार्थना की जावे कि वह जल्दी से जल्दी रकम 
को अदा कर दे अथवा अपने आदमी द्वारा एक नियत 
समय के अन्द्र भिजवा दे, अथवा उसके देने की तारीख नियत 
कर दे ताकि निश्चित समय पर आदमी दुबारा भेजा ज्ञा सके 
क्योंकि बार बार उसक लिये लिखने या आदमी भजने में 
संकोच होता है, ओर उसमें बेकार का समय नष्ट होकर देर 
मे रुपया मिलने से ब्याज आदि का बेज्ञा खच पड़ता है, या और 
कोई कारण, जेसे वाषिक हिसाब बन्द करने का समय नजदीक: 
आता जाता है इत्यादि, लिखकर रुपया सरलता पू्वक वसूल 
करने की चेष्टा करनी चाहिये। लेकिन यदि सरत्॒ता पूवक 
रुपया वसूल होने की आशा न हो तो अदालती कार्यवाही क 
नोटिस आदि देने में देर नहीं करनी चाहिये। पर ऐसा करने के 
पहले एक पत्र ग्राहक या दुकानदार के नाम निजी तोर पर भी! 
लिखकर उसका ध्यान इस ओर विशेष रूप से आकषित करना 
चाहिये | 


रकमें अधिकांश वही फंसा या डूबा करती हैं ज्ञिनके बारे 
में अधिक दिन से याद दहानी न की गई हो, अथवा कोई ग्राहक 
घोखा देकर माल उधार ले ज्ञावे या माल ले जाने के बाद अपनए 
व्यवहार बन्द कर दे | कभी कभी नोकर अपने भालिक के जाली 
पर्च बना कर भी उसके नाम से साल ले जाकर उसको तथा 
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दुकानदार दोनों को धोखा देते देखे गये हैं । इसलिये नोकर द्वारा 
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उधार देने में विशेष सावधानी की जरूरत हे। ऐसी अब-- 
स्‍्थाओं को भी जिसमें ग्रहक उधार की रकम अधिक बढ़ा लेता 
है सदा बचाते रहना चाहिये। उसके प्रति सीमित उघार की 
रकम से कभी उधार को रकम नहीं बढ़ने देना चाहिये। महीने 
में कम से कम एक बार जरूर खाते आदि की सब उधार की" 
बकाया रकमों को ध्यान से देखना चाहिये कि कोई रकम 
ऐसी तो उसमें दज नहीं हे जिसको बसूल करने की उचित काय- 
बाही नहीं की गई हे | ऐसा न करने से कभी कभी कोई रकम * 
बिलकुल ध्यान से उतरकर वसूल होने से रह जाती है और वह 
बष के अंत में नजर आती है जबकि उसका वसूल करना देर के 
कारण बहुत कठिन या असंभव हो जाता है | हर द्वालत में यह 
भो;जरूरी है कि जितनो रकमें बकाया हों उनकी याद दहानी 
देनदारों को हर मास किसी न किसी रूप से होती रहे । 
(४) कज लेने व ल्ोटाने में सावधानी-- 

जिस प्रकार उधार की रकसों को वसूल करने में तत्परता 
को जरूरत है उसी प्रकार देनेवाली रकमों को भी सदा ध्यान में 
रखना चाहिये ताकि वह जल्दी से जल्दी निपटाई जा सकें और 
कर्ज की कुल रकम बढ़ने न पावे । कर्ज लेने तथा उसको चुकाने 
में नीचे लिखी बातों का ध्यान रखना जरूरी है।-- 

१--उधार लेने से जहाँ तक हो बचना चाहिये। केबल 
सोंसिमी माल अथवा किसी विशेष माल पर या ठेक्ने के लिये ही" 
उसे कम से कम मात्रा में लेकर काम होते, ही तुरन्त लौठाने की 
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योजना करनी चाहिये। अधिक समय के लिये पू.जी बढ़ाने की 
टृष्टिट से उधार लेना ठीक नहीं, क्योंकि फिर उसका निपटाना 
कठिन को ज्ञाता है, ओर उस पर ब्याज की रकम बराबर चढ़ती 
रह कर व्यापारी के लिये वह एक समस्या हो जाती है। ऐसा 
साल जिसके चलने मे ज़रा भी शंका हो उधार लेकर कभी 
नहीं खरीदना या बनवाना चाहिये। ना ही कोई एसा माल 
उधार लेना चाहिये जिसके दाम गिरने की संभावना हो क्योंकि 
ऐसा माल बेचने वाला अच्छी आसामी देखकर उसे उधार 
लेने का प्रलोभन देता हैे। उधार लेकर माल बेचने में बढ़ी 
सावधानी की जरूरत है क्योंकि यदि बह न चल सका या उसके 
आगे,चलकर दाम गिर गये तो उसमे बढ़ा घाटा होता है । 
२--यदि व्यापार बढ़ाने के लिये कज लेना हो तो केबल्न 
उसी पूृ'जी की जमानत पर ले जिसका लौट फेर न हो रहा हो, 
जैसे मशीनरी आदि पर, ओर वह कम से कस ब्याज पर हो 
बेक आदि से लेना चाहिये। महाजन या साहूकार से तभी ले 
जब किसी बेक से न मिल सके, ओर उसके बिना काम न चत्न 
सके | इस बात का भी ध्यान रखे कि किसी एक महाजन या 
अन्य व्यक्ति से अधिक उधार न बढ़ाये, क्‍योंकि यदि उसका 
किसी कारण चित्त बदल गया तो वह अपनी कुल रकम एक 
साथ ओर जल्दी ही माँगकर लेनदार को उल्लमन में डाल सकता 
“है । इस बात को भी जरूरत हे कि इस प्रकार से ली हुईं रकम 
“को जल्दी से जल्दी लौटा दे | एक वष से अधिक कज को रकमों 


हर 
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को तो विशेष ध्यान में रखे | यदि किसी विशेष माल या ठेके के 
लिये रकम उधार ली हो तो उसका जेसे जेसे रुपया उतरता 
ज्ञाबे उससे कर्ज को रकम को निपटाते जाना चाहिये । 

३--यदि कोई देनदार अपनी रकम न मांगता हो या भूल 
गया हो तो ऋणी व्यक्ति का कतंठ्य है कि उसको जिस तरह 
से हो पता लगा कर दे दे । ऐसा न करने से वह दोषी होगा तथा 
उसको कीर्ति में फ़क पड़ेगा | किसी कर्ज की रकम का अधिक 
दिन न देना भी कीर्ति, में फ़रक डालता है । ओर उससे व्यापार 
को धक्का पहुँचने का डर रहता हे । 

४--कर्ज को रकम को जब देना हो तो उसके लेनदार के 
नाम से ही चिक्र ( ०४८९ुए८८ ) द्वारा देना चाहिये। इस चिक 
को क्रास भी कर देना चाहिये या आर आडेर (० ०व॑थ) 
देना चाहिये, ताकि उसका रुपया कंबल उस ही को मिल सके 
ओर कज लोटाने का प्रमाण भी निश्चित रूप से रहे | किसी 
दूसरे से मिला हुआ चिक (४८५०८) कर्जे को अदायगी में देने 
'से यह लाभ नहीं होता | 


अध्याय १० 


कमचारियों से बताव ओर उनकी शिक्षा 


(१) अच्छे ओर बुरे कमंचारी-- 

व्यापार की सफलता में ज्ञितना भाग उसमें लगे कमंचारियों: 
तथा श्रमज्ञीवियों का होता हे उसकी कदर व्यापारी कम ही! 
कर पाते हैं । वे समझते हैं कि केवल उन्हीं के परिश्रम, धन और 
बुद्धि पर उनकी व्यापारिक सफलता निभर है, तथा कमचारियों से. 
ज्ञिस प्रकार कि वे चाहें काम ले सकते हैं। वे यह नहीं सममूते. 
कि यदि एक भी कसंचारी उनके यहाँ असन्तुष्ट है या काम में 
लापरवाही करता है तो उसके व्यापार में उसके कारण कितनी' 
हानि होती है। ऐसा कमंचारी जो काम करता है वह मन से 
न करने के कारण अच्छी प्रकार नहीं करता या, उसके करने में 
लापरबाद्दी करता है। यदि वह आहकों के साथ व्यवहार करने: 
में लापरबाही करता है तो उससे असन्तुष्ट ग्राहक दूकान पर 
आना बन्द कर देते हैं, ओर दूसरों से भी बुराई करके उन्तके मन 
को उस दूकान केश्रति दूषित कर देते हैं, ज्ञिससे कि दूकान 
बदनाम हो कर उसमें घाटा होने लगता हूँ । असन्तुष्ठ कर्मचारी 
दूकान के मालिक की भो बुराई करके उसको कोति में बाधा, 
डालता है | 
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कई कारणों से, जिनमें बतमान महँगी मुख्य हे, आजकल 
'ऐसी परिस्थिति हो रही हे कि शुभवितक कमचारियों का मिलना 
बहुत कठिन हो गया है । जिसको देखो वह अपने ही स्वाथ में 
तललीन है । वह यह नहीं सोचता कि माल्निक के भल्ने में ही 
उसका भला है, ओर यदि वह अच्छे प्रकार से मन लगा कर 
काम करेगा तो इसमें मालिक की भलाई के साथ साथ उसकी 
भी भलाई होती है। यदि किसी कारण मालिक उसके अच्छे 
काम की कदर नहीं करता तो इसकी उसे परवाह नहीं होनी 
चाहिये, क्योंकि अच्छे काम का कभी न कभी अच्छा फल 
जरूर मिलेगा, ओर मन लगाकर सदा काम करने से डउस्रकी 
कभी कदर न घटेगी। लेकिन यदि ऐसा न करके वह किसी 
कारण काम में लापरब्राही करने लगेगा तो सदा के लिये उसकी 
आदत और कदर घट जाने में शक नहीं हे । ऐसे कर्मचारी रू 
स्वयं प्रसन्न रह सकते हैं, न मालिक को ही सन्तुष्ट ओर प्रसन्न 
रख सकते है जिसके कारण उनकी उन्नति नहीं हो सकती । 

साथ साथ मालिक अथवा मुख्य व्यवस्थापक को भी चाहिये 
कि कमचारियों से सदा ग्रेम का बतोव करे ओर उनकी भलाई 
तथा सुख में ही अपनी भलत्नाई तथा उन्नति सममझके। एक भी 
असन्तुष्ट कमंचारी उसकी कीर्ति तथा व्यापार में बाघा डाल 
सकता है | 
(२) कमचारियों से बर्ताव-- 

कमचारी भिन्न भिन्न स्वभाव ओर भ्रकृति के होते हैं, यह 
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उनकी शिक्षा, आयु, रहने ओर पालन पोषण के वातावरण. 
झादि पर निभर है, जो कि बदले नहीं जा सकते । रवभाव अज्ु- 
सार उन्हें तीन श्रशियों में विभाजित किया जा सकता है। 
प्रथम श्रेणी के वे कमचारी होते हैं जो एक बार काम बता देने 
से उसे वचनानुसार यथासम्भव कर देते हें। इसके अतिरिक्त 
ओर भी काम जो उनके करने योग्य हो वह बिना कहे करते 
रहते हैं। ऐसे कमचारी बड़े उपयोगी होते हैं, क्योंकि बहुत से 
काम ऐसे होते हैं जिनको मालिक कह नहीं पाता लेकिन उनके 
न होने से उसका लुक़सान हो ज्ञाता है। इसलिये एक सुयोग्य 
कर्मचारी, जो मन लगाकर काम करता है, उसे ऐसे काम के 
बारे में याद दिलाकर अथवा उसके बिना कहे ही उसे करके 
अपनी होशियारी अथवा कतंव्य-परायणता का परिचय देता है 
जिसके कारण वह मालिक का प्रिय बनकर उन्नति करता है । 


तीसरे प्रकार के कमंचारी वह होते हैं जो कि बताए हुये 
काम में से भी कुछ करते हैं कुछ छोड़ देते हें। या उसे मन' 
लगाकर न करने के कारण उलटा सीधा बेगार को आाँति कर 
देते हैं, और कोई कोई काम तो वह तभी करते हैं जबकि उनसे' 
उसके लिये कई बार कहा जाय । ऐसे कमचारियों के बारे में 
मालिक को उनसे किसी काम के लिये कह कर भी उसके हो' 
ज्ञाने के बारे में निश्चिंतता नहीं होती । 

मालिक को चाहिये कि एक कमचारी को उसकी बुद्धि, 
अनुभव तथा शिक्षा ओर शक्ति के अनुसार ही काम में लगाये 
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तभी वह उसे अच्छी प्रकार से कर सकेगा। किसी नये कमचारी 
को काम में लगाने से पहले उसके गत अनुभव तथा आदतों का 
ज्वान प्राप्त कर लेना चाहिये | जहाँ तक हो सके इन ही के अन॒- 
कूल उसे काम सोंपे | यदि उसकी रूचि अन्य काय की ओर भी: 
जान पड़े तो उसे उसको भी करने का मोका दे | इस प्रकार वह 
बहुत से कार्मों में निपुण होकर विशेष उपयोगी बनाया जा सकता 
है | यदि उसे किसी ऐसे काम में लगाना हो ज्ञिसे वह जानता न 
हो तो उसे ऐसे कमंचारी के सुपुद करना चाहिये जो उसे अच्छी 
प्रकार से जानता हो और उसे सिखा सके | साथ साथ उसे ऐसी 
पुस्तकें देने का भी प्रबन्ध करना चाहिये जिनकी सहायता से वह 
उस काम को भली प्रकार से करना सीख, सके | इस प्रकार से 
सिखाया हुआ कमचारी मालिक के बहुत लाभ का होकर उसकी 
एक पूजी के समान हो जाता है । 


हरएक मालिक या व्यवस्थापकों को इस बात का भी ध्यान 
रखना चाहिये कि प्रायः सब कमच।रियों की मनोश्त्ति उसके 
स्वयं के आचरण, स्वभाव तथा व्यबहार पर भी बहुत कुछ 
निभर होती है । यदि वह अपना आचरण भिन्न प्रकार का करे 
ओर कमचारियों से अन्य प्रकार के आचरण की आशा करे तो 
यह एक दूसरे के प्रतिकूल ओर असम्भव बात है। इसलिये उसे 
अपने व्यवहार तथा आदतों पर बराबर दृष्टि डालते रहना 
चाहिये, तथा जेसा वह उन्हें बनाना चाहता है वैसा स्वयं भी: 
करते तथा वतते रहना चाहिये । 


१७६ व्यापार 


कमचारियों से सदा इस प्रकार का व्यवहार करना चाहिये 
कि उनमें उत्तरदायित्व के साथ काय करने की भावना और 
उत्साह आपसे आप पेदा होते रहें, तथा हर एक अपने करने 
योग्य काय को बिना कहे हो कर दिया करें, या यदि बह 
कुछ कमचारियों का मुखिया है तो उनसे करा दिया करे । 
उनसे छोटे छोटे साधारण कामों के लिये; जिन पर सफ़ाई, 
प्रबन्ध, अथवा नफ़ा चुकसान निभर है, कहने को आवश्यता 
नहीं पड़नी चाहिये। जिस काम के लिये उन्हें आज्ञा देनी 
हो वह साफ़ साफ़ ओर हृढ़तापूण दी जावे, उसमें किसी 
अ्रकार की द्विविधा न हो, ओर यदि कोई ऐसा काय हो जिसके 
बारे में करने को कहते समय पूरी तोर पर निणंय न हो सके, 
तो उसके लिये जहाँ तक हो सके ऐसा आदमी नियुक्त करना 
चाहिये जो कि उसके बारे में पहले से कुछ अनुभव रखता हो, 
'तथा अवस्थाजुसार उसे सफलता पूथंक कर सके। लेकिन जो 
आज्ञा दे उसके सम्बन्ध में किसी प्रकार के सन्देह की गुजायश 
-नहीं रहनी चाहिये | यदि सन्देह हो भी तो उस काम को करने 
वाले के लिये उसे नहीं छोड़ना चाहिये। ऐसा न हो सके 
-तो परिस्थिति अनुसार उसको बतने के लिये आज्ञा दे देनी 
चाहिये । सन्देह पूण आज्ञा देने से काम या तो होगा ही नहीं, 
यदि होगा तो नियुक्त किये हुये कमंचारी को समझ अनुसार मत्रा 
“या बुरा होगा | कभी कभी ऐसा भी होता है कि आज्ञा देने के 
बाद उसमें परिवर्तन की आवश्यकता प्रतीत होती है । ऐसा करने 
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से कर्मचारियों में अपने प्रति काम लेने में अविश्वास की 
आवना पेदा हो जाती है, ओर वह फिर थभाज्ञा की कदर कम करने 
लगते हैं जिससे कि प्रबन्ध में बहुत बाधा पड़ती है | इसलिये जो 
आज्ञा दी जावे उस पर दृढ़ता से आरूढ़ रहना, चाहिये चाहे वह्ठ 
'ढीक न भी प्रतीत होती हो | ज्ञो काम तल्क्षण कराना हो उसे 
'डसी समय करने के लिये दृढ़ता पूषक फुर्ती से करने को कहना 
चाहिये। पर इस बात का ध्यान रखे कि ऐसे कमचारी से दूसरे 
'काय के लिये तब तक न कहा जावे जब तक कि जिम्न काम में 
'बह लगा हुआ है पूरा न हो जावे । 


(३) बताब सम्बन्धी अन्य आवश्यक्रीय बिचार-- 


१--सब क्षमंचारी एक सी प्रकृति या स्वभाव के नहीं होते । 
इसलिये, जेसा कि ऊपर कहा गया है, जहाँ तक हो सके उन्हें 
'डनके स्वभाव, आयु, अजनुभत्र तथा शिक्षा के अशुसार ही कास 
'पर लगाना चाहिये, तथा उसी के अमुसार उनसे बर्ताव भी 
करना चाहिये। यदि कीई प्रशंसा से कम ठीक करता है तो 
उसकी प्रशंसा करके उससे काय लेना चाहिये, लेकिन यदि कोई 
कड़ाई से व्यवहार करने से ही ठोककरता है तो उसऊ साथ वैसा 
ही व्यवहार करना चाहिये, लेकिन उसके स्वाभिमान का हमेशा 
ध्यान रखना चाहिये। सतब्रके साथ प्रेप ओर आदर का ही 
ठ्यवहार वतना चाहिये । क्रोधपूण व्यवहार करने से अपने मन 
'ओर बुद्धि को भी- अशान्ति होती है जिससे कि अन्य काम 
(बिगड़ता है । 

१९ 


श्ज्प व्यापार 


२--छुट्टी के मामले में किसी प्रकार का भेदभाव नहीं बतना' 
चाहिये | तरक्की के मामले में भी प्रायः ऐसा ही करना चाहिये, 
लेकिन यदि कोई कमचारी विशेष योग्यता का परिचय देता है' 
तो उसको विशेष तरक्की का अवसर देना चाहिये ओर जहाँ 
तक हो उसका उत्साह बढ़ाना चाहिये। यदि कमचारियों का 
मासिक वेतन बढ़ाना हो, जैसा कि हर वर्ष नहीं तो दूसरे या 
तीसरे वष अवश्य करते रहना चाहिये, अथवा उनकी संख्या 
बढ़ानी हो तो ऐसा इस प्रकार से करना चाहिये कि व्यापार पर 
असहाय बोक न पड़ने लगे । यदि गुज्ञायश कम हो तो बेतन का 
खच इस प्रकार से बढ़ाये कि अधिक काम के दिनों का अधिक 
या अतिरिक्त वेतन ओर शेष दिनों का साधारण वेतन उन्हीं 
लोगों को जो अधिक काम अथवा कुछ दिनों के लिए विशेष 
काम संभालते हों देना चाहिये | ऐसा करने से सदा के लिए 
वेतन खच की वृद्धि न होकर उसी सोमा तक यह बृद्धि होगी 
जिसको उसका व्यापार संभाल सके, ओर बष' के निखर्ये 
मुनाफ़ पर उसका कोई अनुचित प्रभाव न पड़े। अधिक त्ञाभ 
होने पर सभी कमंचारियों को बोनस आदि के रूप में अधिक 
से अधिक देना चाहिये क्‍योंकि इसमे उनका भी भाग्य और हाथ 
रहा है | हाँ, जिसको जितने दिन की उस वष में नौकरी रही 
हो ओर जो जिस स्थान पर नियुक्त रहा हो उसको उसी के 
अनुसार कम या अधिक देना चहिय। यदि किसी विभाग में 
अधिक मुनाफा हुआ हो ओर शेष में साधारण, तो कंबल उसी 
विभाग के कमचारियों को पुरस्कृत करना आवश्यक होगा। 


आह, 
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३--यदि कोई कर्मचारी काम बिगाड़ता हे अथवा कोई अन्य 
सुकसान लापरवाही के कारण कर देता हे या काम ठोक नहीं 
करता तो उसे ठीक रास्ते पर लाने. के लिये समझाना अथवा 
ताड़ना चाहिये। ऐसा करने से अन्य कमंचारियों पर भी अच्छा 
प्रभाव पड़ता हे, ओर न करने से वे भी बिगढ़ते हैं। क्योंकि 
बिना दण्डित अपराध अन्य अपराधों को पेदा करता है (7ए०/ए 
घा्छपशडइाटत वेदढॉपवृपच्ाटफ 988 9 दिपीए छा त50॥7- 
६प८7०८८७)। परन्तु आकस्मिक हानि के लिये काई दण्ड नहीं देना 
चाहिये, केवल उसका कारण ज्ञानकर भविष्य में उससे बचने का 
डपाय करना चाहिये । यदि काई कमंचारी खाघारण डाँट अथवा 
समझाने से नहों सुधरता तो उसको आदत या कुटेब सुधारने के 
ज्िय उसे कुछ ऐसा दण्ड देना चाहिये जिसका प्रभाव अधिक. 
दिन तक रहे, जेसे उसका स्थान बदल देना या कुछ दिन के लिये 
उसका बेतन कम कर देना या बिना वेतन अथवा अध वेतन पर 
कुछ दिन के लिये छुट्टी दे देना इत्यादि । लिखकर अथवा मोखिक 
रूप से उसका ऐसे हो दोषों का दूर करने के लिये समम्काना या 
कहना चाहिये जिनको वह सुधार सकता है | लेकिन यदि उसका 
स्वभाव ही दूषित है तो समझाने से कोई लाभ न होगा | ऊपरी 
तौर पर कड़ाई का व्यवहार जारी रखने से सब कमचारियों 
पर अच्छा प्रभाव पड़ता है, ओर किसी की दण्ड देने की 
नौबत नहीं आती । लेकिन दशा ओर समय अचुसार ही कम 
लेना चाहिये | यदि कोई कर्मचारी बीमार, बूढ़ा या बच्चा है तो 
उसके साथ रियायत का बर्ताव बतना चाहिये। बीमारी को 


श्ट० व्यापार 


अथवा भूखा होने को दशा में काम न लेना चाहिये | अधिकाँश 
लापरवाही से क'म करनेवाले को लापरवाही ओर उसके कारण 
सुकसान का व्योरा एक अल्लग चिट्ठ में तारीख सहित दज करते 
जाना चाहिये | 

४--यदि हर प्रकार से समझाने अथवा ताड़ित करने या 
मामू नी दण्ड से भी किसी कमचारी के सुधरने की आशा न हो 
तो उसे अधिक दिन तक न अज़माकर शीघ्र ही जिस प्रहार हो 
सके अलग कर देना चाहिये। यदि कोई पुराना कमंचारी हो 
ओर किसी कारण से उसकी भी आदतें ब्रिगढ़ गई हों, जो सधर 
न सकें, तो उसके साथ भी इसी प्रकह्मर का ब्यवहार करना 
चाहिये | लेकिन हर इशा में जब किसी कमथारी को अलग 
किया जावे तो उसको डचित वेतन से कुछ अधिक देकर प्रस- 
जता पूव हो विदा करना चाहिये, ओर दी हुई रकम की रसीद 
उसी समय ले लेनी चाहिये | कभी ऐसे कमंचारी का हिसाब करने 
में देर नहीं करना चाहिये ओर न ही अलग किये हुये कर्मचारी 
को बार बार किसी कारण से आने जाने का अवसर देना 
चाहिये, सिवाय इसके कि जब कुछ दिन बाद यह ज्ञान पड़े कि 
उसकी आदतें सुधर गई है ओर बह अब ठीक रास्ते पर आ 
गया है । यही ब्यवहार ऐसे कमचारी के साथ भी करना चाहिप्र 
जिसको काम कम हो जाने अथवा निबट जाने पर अलग किया 
गया हो । 

यदि कोई कमचारो ऐसा हो जिसको किसी कारण 
विशेष से अलग करना उचित प्रतीत न होता हो लेकिन 
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सममाने से वह सुधरता भी न हो, तो या तो उसे पदच्युत कर देना 
चाहिये अथवा दूसरे योग्य कमंचारी को उसके मुकाबले में अच्छे 
प्रकार से काम करने का अवसर देना चाहिए। इस प्रकार का 
व्यवहार करने से वह लज्नित होकर स्वयं सुधरने का यत्न करेगा । 

५--कमचारी के बीमार पड़ने पर उसको हर प्रकार की 
सुविधा, इलाज आदि की, देनी चाहिये ओर उससे काम नहीँ 
लेना चाहिये। इसक अतिरिक्त सामथ्य व आवश्यकता अनुसार 
उसको सहायता भी करनी चाहिये । 

-अच्छे कमचारियों की खातिर अथवा तरक्की का 
विशेष ध्यान रखना चाहिये, तथा अवसर मिलते ही उनके पद 
में भी उन्नति करते रहना चाहिये। एसा करने से अन्य करम- 
चारियों का भी उत्साह बढ़ता है । 

७--सदा इस बात का ध्यान रखना चाहिये कि कोई कम- 
चारी अथवा अन्य आदमी एसा काय या व्यवहार न करे जिससे 
अन्य कमचारियों मे बेमनस्य फेले । 

८--मोसिसी काम के लिये यदि अधिक कमचारी बढ़ाने हों 
तो उनको रोज़ाना वेतन की दर से ही नियुक्त करना चाहिये। 
यदि काम की मात्रा के अहुसार उनका वेतन नियुक्त हो सकता 
हो तो ओर भी अच्छा फल होगा। एसा करते समय इस बात 
का प्रबन्ध विशेष रूप से करना चाहिये कि काम अच्छे ही 
प्रकार का हो तथा माल को छोजन कम हो | यदि इस प्रकार 
से माजाउुसार काम कराने का वेतन प्रारम्भ में नियत न किया 
ज्ञा सके तो कुछ दिन रोजाना वेतव पर वही काम करा कर 


श्व्रे व्यापार 


उसकी मात्रानुसार मजदूरी नियत की जा सकती है।इस 
प्रकार काम कराने से काम अधिक ओर किकफ्रायत से होता है 
ओर उसे करनेवालों की आमदनी भी अधिक होती है । यथा 
सम्भव मासिक बैतनिक कमचारियों की संख्या कम से कम 
रखनी चाहिये | ऐसा करने से बेकार की या मामूली मामूली 
बातों के लिये उनमें गेरहाजिरों की आदत नहीं पड़ने पाती । 
यदि कोई बेतनिक कमचारी इस प्रकार का व्यवहार करता हो 
तो उसका भी वेतन रोज्ञाना की दर से स्थित कर के उसकी भी 
आदत सुधारी जा सकती हो। लेकिन अनिश्चित काय के लिये 
विशेषतः मासिक रूप से ही वेतनिक कमंचारी रखना उचित 
होता है । है 

९--यदि किसी कमचारी को बाहर काम के लिये कुछ दिन 
को भेज्नना हे तो उसको वहाँ के काय सम्बन्धी अन्य शिक्षाओं 
के अतिरिक्त इस बात की भी ताकोद कर देनी चाहिये कि वहाँ 
के काम का व्योरा निव्य लिखकर भेजता रहे | यदि उसका काम 
हो बाहर घूम कर करने का हे तो वह एक डायरी में सब काम 
का व्योरा अथवा उससे सम्बन्धित अन्य आवश्यक बातें नित्य 
लिखता रहे ओर उसकी एक नकल मालिक अथवा मुख्य 
व्यवस्थापक को रोज्ञ भेजता रहे । 

१०--एक व्यापारी को अपने कमचारियों के सन्तुष्ट ओर 
प्रसन्न रहने में ही अपनी उन्नति सममनी चाहिये । सन्‍्तुष्ट रहने 
से वे उसकी प्रशंसा फैन्नाते हैं ओर काम दिल से करते हैं, 
अन्यथा उसको हानि की परवाह न करके उसकी अवहेलना 
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'करते हें । इसलिये उसे चाहिये कि उनसे ऐसा व्यवहार करे कि 
यदि उनमें से कोई अलग भी कर दिया जावे तब भी वह उसकी 
प्रशंसा ही करे । 

(४) नया कमचारी रखना--- 

नये कमचारी रखने से पहले उस्के बारे में अच्छी प्रकार से 
जाँच कर लेनी चाहिये कि वह कैसे आचरण तथा घराने का है । 
जब तक उसके आचरण तथा सम्बन्धियों का ठीक ठोक पूरे तोर 
से पता न लग जावे उसे नोकर नहीं रखना चाहिये। युवा ख््री 
को नोकर रखने में तो विशेष सावधानी की जरूरत है। यदि 
किसी ऐसी स्लरी का रखना जरूरी ही हो तो उसे अन्य प्रोढ़ 
ज्यों के साथ ही काम करने के लिये नियुक्त करे ओर हर दशा 
में उनके द्वारा चोरी आदि होने से सचेत रहे । 
यदि धन अथवा माल को रक्षा या लाने ले ज्ञान के लिये 

किसी की नियुक्ति करनो हो तो उसकी उचित जमानत ले लेनी 
चाहिये | इस बात का भी ध्यान रखना चाहिये कि एक समय में 
उसकी जिम्मेदारी पर उसक पास अधिक धन या माल अधिक 
समय तक न रहे । कमचारियों का जल्दी जल्दा बदला जञाना एक 
अच्छी निशानो नहीं हे | इसलिये यदि किसी विशेष अपराध 
बिना अलग किया हुआ पुराना आदमी दुबारा नोकरी चाहे तो 
उसे जहाँ तक सम्भव हो दुबारा काम पर रखकर उसे अपनी 
योग्यता का पुनः परिचय देने का अवसर देना चाहिये। इससे 
वह कृतज्ञ होकर अपना काम अच्छी प्रकार से करता है तथा 
अनुभवी होने के कारण उससे काम लेने में भी सुविधा होती है 


श्ध्प्ड व्यापार 


तथा मालिक ओर सेवक में आपस का प्रेम और विश्वास दृढ़ 
होता हे । 

नये कमचारी का वेतन तत्काल नियत नहीं कर देना चाहिये 
सिवाय ऐसी दशा के कि वह पहले कभी काम करचुका हो | कुछ 
दिन उसका काम देखकर, ओर यदि वह बिलकुल अनभिज्ञ हो 
तो काम सीखने पर, उसका वेतन नियत करना चाहिये। यदि: 
कारखाने आदि में काम लेना हो तो शुरू में रोजनदारी पर ही 
उसको नियुक्ति करनी चाहिये या काम की मात्रा के अद्ुसार 
उसके काम का मूल्य नियत करना चाहिये। 
(५) कर्मचारियों की शिक्षा-- 

यदि कम्मचारियों की संख्या कम हो तो प्रबन्ध ऐसा होनए 
चाहिए कि उनमे से हर कोई सब प्रकार का काम करने के योग्य 
बने | यदि उनकी ( मुख्यठः बिक्रताओं की ) संख्या अधिक 
हो तो मालिक को चाहिये कि उनकी जानकारी के लिये उनमें 
से दर एक के कतंव्यों को सूची तथा व्यवहार के नियम एक 
पुम्तिका के रूप मे बनवाकर अथवा छपवा कर हर एक कम्चारी' 
को देवे, जिससे बह उसी के अहुसार अपना काय तथा व्यबहार 
करे । यह पुस्तिका मुख्य कायकतो स्वयं ही हर एक कम चारी 
को दे, ओर देते समय उसे उसकी उपयोगिता तथा उसके अन्न 
सार काय करने के लाभ समझा दवे | उसमें लिखे नियमों के 
अज्लसार काम न करने पर यदि वह दनन्‍्ड का भागी हो तो इस 
प्रकार का नियम भी उसमें लिखा होना चाहिये। एक रजिस्टर 
में एक कमंचारी के अच्छे या बुरे व्यवहार और कामों का 


है. 
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व्योरा भी दर्ज करते जाना चाहिये, ताकि उसके आधार पर 
उसकी तरक्की या बोनस आदि उसे दिया जा सऊे, अथवा काम 
ठीक न होने पर उसे दर्ड दिया ज्ञा सके। व्क्रिताओं के 
लिये आहकों से बताव सम्बन्धी निम्नलिखित नियम उपरोक्त 
पुस्तिका में लिखा रहना चाहिये :--- 

“किसी आहक में इस बात का विचार न पैदा होने दो कि उसकी 
ओर तुम्हारा ध्यान नहीं है। यदि तुम या अन्य विक्र ता जो तुम्हारे 
निकट है, लेकिन उसकी माँग पर ध्यान नहीं दे सकता हो अथवा 
उसके दूकान पर आते ही उससे बातचीत शुरू न कर सकता हो, तो 
उससे कृतशता पूण भाव से कुछ समय ठहरने अथवा रिक्त स्थान को 
बुतलाते हुए वहाँ बैठने की प्राथन करो। उसके साथ सदभावना 
का व्यवहार जारी रखो तथा उसकी बात का उत्तर तुरन्त दो | 


“यह ज़रूरी नहीं है कि वह आप से माल लेकर ही जावे लेकिन 
यह अत्यन्त जरूरी है कि वह आपके व्यवहार से प्रसन्न होकर जावे। 
त॒म्हारा मुख्य ध्येय केवल माल बेचना ही नहीं होना चाहिये, 
बल्कि यह भी होना चाहिये कि आहक दूकान पर बार बार आया 
करे और सदा सन्तुष्ट और ग्रुन्न होकर जाया करे। आते ही 
उसका प्रसन्न चित्त से स्वागत करना, उसकी क्‍या सेवा की 
जाय अथवा वया माल दिखाया जाय, इस प्रकार की बात करना, 
तथा माँगे हुए माल को आदर पूवक दिखाना, यदि हो सके तो 
उसकी प्रशंसा करना और दाम पूछने पर युक्ति सहित दाम बतलाना 
चाहिये | यदि काई सस्ती चीज़ है तो उसका दाम बिना पूछे हुए 
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- भी उसकी अन्य प्रशंसा के साथ साथ बता देना चाहिये, परन्तु यदि 
वह महँगी हो तो उसकी विशेषता का वर्णन करते हुए; ही उसका दाम 
- बताना चाहिये, जिससे वह उस पर विशेष रूप से आकषित हो 
सके | यदि वह किसी चीज्ञ को लेने के लिये आरूढ़ होता है ओर 
तुम भी उसे उसके अनुकूल समभते हो तो उस पर ही उसे जमने में 
सहायता दो, न कि उसके अतिरिक्त और चीजें दिखाकर उसका 
मन विचलित कर दो, क्योंकि यदि वह एक भी सोदा आपसे पक्का 
कर लेता है, तो फिर अन्य सोदे सरलता पूबक हो जाते हैं । 

“ग्राहक की वेश-भूषा पर ध्यान न देकर उसकी मनोवृत्ति पर 
विचार करो तथा उसी की माँति उससे व्यवहार करो । सभी ग्राहकों 
से आदर-सत्कार का व्यवहार करो। माल देकर उसका दाम तत्काल 
वसूल कर अथवा उसके नाम लिखवाकर चलते समय अवस्थानुसार 
उसकी अथवा उसके लिये हुये माल की प्रशंसा करके कृतज्ञता पूर्ण 
- भाव से उसे विदा करो ।” 

कमचारी चाहे काम सीखा हुआ हो अथवा उससे अनभिज्न 
हो, उसे नियुक्त करते समय ही मौखिक रूप से अथवा लिखकर 
बता देना चाहिये कि उसका क्‍या क्‍या कतठ्य होगा तथा छसे 
किस प्रकार का आच रण बतना होगा, अथवा किस प्रकार का 
- व्यवहार उसे नहीं करना होगा । उसके काम पर आले तथा 
जाने का समय क्या होगा तथा स्थाई रूप से नियुक्त होने तक 
उसका क्या बेतन अथवा श्रम मूल्य होगा, इत्यादि । 

इसी प्रकार यदि अपने पुराने अथवा अजुभवी कमंचारी को 
- नये प्रक्रार के काम में लगाना हो तो उसे भी उसके बारे में पूर्ण 
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रूप से शिक्षा दीजिये | यदि उसे नये स्थान भेजना है. तो वहाँ 
के बारे में उसे सब हाल बतला देना चाहिये, बरना उसे वहाँ 
जाकर करने में सुविधा या जानकारी न होकर वह काम को 
अच्छी प्रकार से न कर सकेगा | यह भी सम्भव हे कि वह 
उसे कर ही न सके ओर वहाँ जाने आने का श्रम तथा खर्चा 
बेकार सिद्ध हो, क्‍योंकि हर नये स्थान से जाकर वहाँ के बारे में 
पूर्ण जानकारी स्वयं प्राप्त करते में समय लगना है और जब्र तक 
'बह उसे प्राप्त नहीं कर लेता काय ठीक नहीं हो पाता । 
'(६) समय को पाबन्दी-- 
हर एक कम चारी का काम पर आने और छुट्टी का समय 

सियत होना चाहिये। यदि वह ठीक समय पर आता है तो उसे 
छुट्टी का समय होते ही छुट्टी भी दे देनी चाहिये | यदि कोई कम - 
-चारी ठीक समय पर नहीं आता तो उसके आने में छूट का 
समंय व्यतीत होते ही या तो उस दिन का वेतन घटा देना 
चाहिये, अथवा अधिक देर से आने पर लौट जाने के लिये वाध्य 
करना चाहिये। क्‍योंकि हर एक कमचारी को यह सममना 
चाहिये कि कम का समय उसका नहीं है बह उस मालिक का 
है जिसके लिये उसे वेतन मिलता है और जिसके ऊपर उसका 
'नफ़ा नुकसान निर्भर है । यदि बह उसे उस्तके लिये खोकर काम 
"पर उपस्थित होता है तो दूसरे कर्मचारियों का भी, जो उसके 
सहयोगी हैं, हज करता हे, नहीं तो कम से कम उनके लिये 
एक बुरा उदाहरण बनता हे ओर इस प्रकार प्रबन्ध में भी गड़- 
'बड़ी डालता हे । 


डे प्प्थ व्यापार 


यदि किसी कमर चारो को उसके कास करने का समय व्यतीत 
हो जाने के बाद अधिक या अन्य काम के लिये रोकना हो तो 
जहा तक द्वो सके ऐसा करने की उरूको सूचना पहले से दे दो 
ताकि उसके लिये बह पहले से तैयार हो ज्ञावे ओर आवश्यकता- 
छुसार कुछ जलपान करके उसे करने के लिये अपने मे ताज़गी 
भी पेदा कर ले। यदि वह स्वय इसका प्रबन्ध न कर सके तो 
माल्कि अथवा व्यवस्थापक को चाहिये कि उसके लिये बह 
अपने पास से प्रबन्ध कर दे, क्योंकि 4का हुआ कम चारी न तो 
दीक काम कर ही स्कवा है न उस्से, उसके स्वास्थ्य की दृष्दि 
से समय हो जाने के बाद काम लेना ही चाहिये। ऐसा का ने से 
कभी कभो कोई दुघटना या बड़ा रुकसान भी हो जाया कात्म 
है। यदि मास में कई बार ऐसा किसी कप्त चारी के साथ करना 
पड़े तो उसे यथायोग्य कुछ अतिरिक्त वेतन भी देना चाहिय । हर 
हालत में अतिरिक्त कम का अतिरिक्त मुआबजत्रा (८07०0४7-- 
82707) देना बहुत जरूरी हे, चाहे वह किसी रूप से हो, ओर 
यदि अधिकॉँश ऐसा करना पड़ता हो तो एसे काम के लिये 
विशेष प्रबन्ध स्थायी रूप से करना चाहिये जिससे कि काम 
करने मे सुबिधा हो ओर वह अच्छी प्रकार से हो सके | 

इसके अतिरिक बीच मे भी कम चारी को जलपान आदि: 
करने के लिये कुछ छुट्टी देनी चाहिये | लगातार काम करने वालों 
को एक समय में ५ घन्टे से अधिक काम नहीं करने देना चाहिये 
जब तक कि वह अपने में ताज़गी न पेदा कर ले, लगातार काम 
करने वालों से काम लेने के कुल घन्टे प्रायः ८ से अधिक नहीं 
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होने चाहिये! | अविक काम होने पर बारी बाँध कर काम 
लेना चाहिये । इससे ऋाम अच्छा ओर अधिक होता है । 

काम क ने वालों में अधिकांश ऐसे लोग होते हैं ज्ञो अपनी 
आमदनी में से जलपान का प्रबन्ध स्वयं नहीं कर पाते, ऐसे 
लोगों के लिये सस्ते जज़-पान, जेसे गुड़ व चना आदि, का 
प्रबन्ध मालिक की ओर से होना चाहिये। इस से थोड़े 
अतिरिक्त खच से अधिऊ काम रुचिपूवक होता है । 
(७) अतिरिक्त या अधिक काम लेना-- 

कभी कभी किसी कमचारी के बाहर चले ज्ञाने अथवा किमी 

अन्य कारणबश गैर हाजिर हो जाने से अथवा कुछ दिन के 

लिये काम बढ़ जाने से काम का दबाव विशेष रूप से बढ़ जाता 
है। ऐसी दशा में विशेष काम करने वाले कम चारियों को उनका 
वेतन कुछ बढ़ा कर दूना चाहिये ओर यदि अधिकाँश ऐसा होता 
हो तो विशेष आदमी बढ़ाने चाहियें। लेकिन सदा इस बात का 
ध्यान रखना चाहिये कि आवश्यकता से अधिक कम चारी होने 
से बज्नाय अच्छा काम होने के वह ओर बिगढ़ने लगता है, क्यों- 
कि काम कम होने से बेशार की गपशप में बहुत समय नष्ट होने 
लगता है और काम ठोक नहीं होता | अधिक या अतिरिक्त काम 
लेते समय कम चारी के खाने पीने का विशेष ध्यान रखना 
चाहिये ताकि उसके कारण उसके स्वास्थ पर किसी ग्रकार का 
बुरा असर न पड़े | बढ़े हुए काम को करने के लिये उन्हीं कम - 
चारियों को नियुक्त करना चाहिये जो उसे अच्छी प्रकार और 
सुविधापूवंक कर सकें। बाकी लोगों की समय पर छुट्टी कर 
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देना चाहिये । जिन लोगों ने अधिक काम किया हो उनका व्योरे- 
बार हिसाब रखना चाहिये ताकि उसके लिये उन्हें उचित अति- 
रिक्त बेतन या पुरस्कार दिया जा सके | 





(८) विशेष कृपा का व्यवहार-- 


हर एक कार्य के लिय ज्ञो एक कम चारी कपने मालिक के 
लिये कभी कभी विशेष रूप से करता रहता है, उसे अतिरिक्त 
बेतन देकर अथवा अन्य रूप से पुरस्कृत नहीं किया ज्ञा सकता । 
इसलिये मालिक को चाहिये कि उसे कभी कभी ऋतु परिवतन 
अथवा उत्सव आदि के उपलक्ष्य में कुछ न कुछ सम्मानपूवक 
देता रहे । इसी प्रकार उसके बीमारी आदि के कष्ट में पड़ जाने 
पर या उसके यहाँ विवाह आदि क॑ अवसर पर उसकी सहायतो 
करके और उसमें सम्मिलित होकर उसके साथ सद्व्यवहार का 
परिचय देना चाहिये। ऐसा करने से जो आपस का प्रेम बढ़ता है 
उसका फल दौनों के लिये बहुत अच्छा होता है | लेकिन साथ 
साथ इस बात का भी ध्यान रखना चाहिये कि किसी कमंचारी' 
से इतनी घनिष्ठता नहीं बढ़ा लेनी चाहिये कि वह उसका दुरु- 
पयोग करने लगे । ओर अपने काम से लापरवाह होने लगे, या 
मालिक अथवा मुखिया की अवहेलना या उपेक्षा करने लगे, 
ज्ञिसका कि कुप्रभाव अन्य कमेचारियों पर भी पड़े बिना नहीं' 
रह सकता । मालिक अथवा मुखिया को भी चाहिये कि प्रत्येक 
कम्मेचारी को सेवक न समझ कर अपना सहायक समझे और 
इसी भाव से सदा उससे काम ले ओर व्यवहार करे | साथ साथ 


हि 
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कम्मेचारी को भी चाहिये कि अच्छी प्रकार अधिक से अधिक 
काम करने में ही अपनी भलाई समझे | 
(६) कमचारियों में नया उत्साह पेदा करना-- 

यदि कोई कारोबार एसे स्थान में हो जहाँ कि सिवाय काम 
के कोई मनोरंजन का सामान न हो या मिलने जुलने के साधन 
का अभाव हो, तो वहाँ के वातावरण में कभी कभी कोई मनो- 
रंजन का काय करके उसमें नयापन लाना बहुत जरूरी है । ऐसा 
न करने से वहाँ के रहने वालों में एक प्रकार को उदासीनता आ 
जाती है जिसका प्रभाव उसके स्वास्थ्य के लिये हानिकारक 
होता है ओर जीवन भार रूप होकर कास करने की रुचि कप्त 
हो जाती है। वहाँ मुख्य व्यवस्थापक को चाहिये कि बहाँ 
के बातावरण को योग्य बनाने के लिये उसमें कुछ मनोरंजन 
के सामान पेदा करे ताकि वहाँ के रहने वाले कर्मचारी तथा 
उनके बच्चे उसस लाभ उठा सकें। उसे चाहिय कि वह सब 
प्रकार के बड़ व छोट लोगों से जो वहाँ रहते हों मिलता 
रहे ओर और उनका निजी हाल ( दुःख सुख का) मालूम 
करता रहे, ओर जहाँ तक हो सके उसमे भाग लेता रहे | इससे 
मन में प्रसन्नता उमड़ती हे और बड़ेपन के डींग के कारण 
जो एकाम्मनता पेदा हो जाती है उससे वह प्रभावत न होकर 
स्वयं प्रसन्ष रहने के साथ साथ ओरों को भी प्रसन्न तथा 
संतुष्ट रख सकेगा, क्योंकि सच्ची प्रसन्नता सुखों को स्वयं 
भोगने में इतनी नहीं मिलती जितनी कि ओऔरों को सुखी और 
प्रसन्न बनाने से प्राप्त होती है । 
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काम के समय भो जब व्यवस्थापक अथवा मुखिया किसी 
कार्य में लगे कम बारियों से व्यवहार कर रहा हो तो डसझओे 
लिये यह जहरी नहीं है कि वह सदा गम्भीर भाव ही धारण 
किये रहे । उसको अबसर अपतुसार कभी कभी उन पर कुछ 
प्नो विनोद के वचन भी बरसाते रहना धाहिये | इससे काम करने 
वालों का मन प्रफुल्लित होऋर उनकी थकान दूर होती है, तथा 
काम में नई रुचि पेदा होती है । पर ऐसा व्यवहार केबल काम 
में उत्त जञना लाने के लिय हो करना चाहिये, इतना न करे कि 
उसके कारण काम बिगइने लगे । काम के समय कमचारियों के 
आपस में मनोविनोद का बढ़ना कभो सहन नहीं करना चाहिये | 
यदि वे कभी कभी ऐसा करें तो उसकी उपेक्षा कर देनो 
चाहिये। पर यह भी एक सीमा तक, क्योंकि हर दशा में कर्म- 
चारियों मे अपने उडच अधिकारियों के सामने कोई व्यवहार 
ऐसा नहों करना चाहिये जिससे उस्रके प्रति उनके मान तथा 
मयादा में अन्तर पड़े । 
(१०) कमचारियों में स्वेच्छाचारिता-- 
कमचारियों में जहाँ तक हो सके स्ववेच्छाचारिता न बढ़ने 
दो। जो काम उनसे जिस प्रकार करने को कहा जावे सचेत 
रहो कि वे उसी प्रकार करते हैं, यदि नहीं करते तो उसके 
कया कारण हैं ! या तो उनका उसी प्रकार करने का 
समथन करो अथवा उनको ठीक ठोक तरीका उसे करने का 
बताओ | उन्हें अफ्ने मन से काम करने तथा उसमें उन्नति करने 
: के लिये उत्साहित करो लेकिन जिस प्रकार तुम निशंय कर दो 


कमंचारियों से बर्ताव और उनकी शिक्षा १६३ 


उसके विपरोत वे न करने पाव । स्वेच्छाचारिता से यही तात्पयं 
है कि काम कहा कुछ जावे और करें कुछ, या जिसे काम दिया 
जाबे वह उसे किसी दूसरे पर टाल दे | यह बीमारी कर्मचारियों 
में मालिक अथवा संचालन की ही कमज़ोरी अथवा काम लेने में 
हृढ़ता के अभाव के कारण पेदा होती हे, जिसको कि रोकबा 
चाहिये। यदि किसी काम क बारे में स्वयं निश्चय न कर सको 
तो किसी अन्य उसके ज्ञाता से पूछ कर, अथवा उस काम पर 
लगे कम चारी से द्वी परामश करके उसे निर्णय अनुसार करने 
को कहो । उस्तको इस बात का अवसर न दो कि किसी काम 
के बारे में स्पष्ट रूप से दी हुई आज्ञा का उल्लंघन करे। यदि 
उसके इस प्रकार करने में कुछ विशेष कठिनाई अथवा अस- 
मज्स की सम्भावना हो तो उसका उपाय उसे सममका दो पर 
साथ साथ इस बात को ताक़ीद रहे कि जिस प्रकार हो सके काप 
को पूरा किया जावे । कठिनाइयों अथवा रुकाबटों को जिस 
श्रकार से हो सके पार करने से हो काम होता हे न कि उनसे 
पराज्ञित होने से । यदि किसी काय के करने का ढंग स्वयं 
नि्य न कर सको तो डसे उसके योग्य कम चारी पर ही 
अपनी बुद्धि तथा अवस्थाजसार करने को छोड़ दो । 
(११) दण्ड विधि-- 

कम चारियों को किस प्रकार उनके अपराध के लिये दर्डित 
किया जावे यह भी एक सरल विषय नहीं हे। आवश्यकता से 
अधिक दण्ड या कम देना दोनों का ही फल्न अच्छा नहीों होता । 


इसके अतिरिक्त किप्त कम चारी को किस्र प्रकार दण्ड दिया जादे 
' १३ 
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जिंससे उस पर उसका अच्छा प्रभाव पड़े यह भी निणय करने! 
आसान बात नहीं होती | कभी कभी साधारण सी बात पर 
कम चारियों में अशान्ति फैल जाती हे ज्ञिसको दमन करना 
दुसाध्य हो जाता है | इसलिये दण्ड देते समय विशेष सावधानी! 
की जरूरत है, ईछ सुझाव इस सम्बन्ध में नीचे दिये जाते हे 

१--दण्ड हानि पहुँचाने के अभिप्राय से न दे, बल्कि अप 
राधी को आगे के लिये सुधारनें के बिंचार से दे । इसलिये जेसा 
आदमी हो उसके साथ वैसा व्यवहार करे ओर कोई ऐसा कार्य 
न करे जिससे उसके स्वाभिमान पर आंघात हो, बिक उसे यह 
ज्ञा्म पड़े कि जो देस्ड उसे दिया गया हे उसके वह योग्य ही था ॥ 

२--जहाँ तंक हो शारीरिक अथवा चैतनिक दण्ड न देकर 

मानसिक दण्ड देना चाहिये । इससे जो सुधार होता है वह स्थायी 
होकर दूसरों पर भी अच्छा प्रभाव डीलता है, तथा वातावरण 
भी बिगईइने नहीं पाता | मानंसिक दण्ड के रूप यह हे (१) अपने 
सामने से कुछ या अधिक समय के लिये अपगाधी को हटा देना 
ओर उससे बांत न करना, उसे कुछ संमये के लिये वेतन सहित 
बिना वेतन याँ अध वेतन पर छुट्टी दे देना, या कुछ दिन के 
लिये उसे पदच्युंत कर देना, इत्यादि । 
, रैणमामूली अथवा आकस्मिक अपराध के लिये केबल डाँट 
देना.ही काफ़ी हे । अश्लील गाली आदि का प्रयोग किसी दशा 
में भी नहीं करना चाहिये । 5 

४--यदिं किसी कम चारी को अपनी बुद्धि अथवा काम का 
घंमण्डे हो गया हो, ओर इस कारंण वह आशज्ञाओं की अब- 


है 
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हेलना करने लगा हो तो उसे कुछ दिन के लिये दूसरे काम पर 
लगा कर उस से अन्य ऐसा काम्न लेना चाहिये जिससे बह दूर 
रहना चाहता हो । 

५--जुमाने का दुएड उसी दशा में देना उचित हे जब कि 
ओर प्रकार से दण्ड का कोई प्रभाव पड़ने को आशा न हो। किसी 
चउकसान का दाम काट लेना अथवा किसी भारी अपराध के 
कारण वेतन कम कर देना यह जुमाने मे शामित्र नहीं है, लेकिन 
इसका भी प्रयोग जहाँ तक हो सके बचा जाना चाहिये । 

६--शारी रिक दण्ड किसी दशा में न दे, सिवाय छोटी 
अवस्था के शैतान बाल कम चारियों का, जिन्हें और किसी' 
प्रकार का दण्ड कारगर नहों होता। लेकिन ऐसा भी बहुत 
छूट के साथ करे ओर केवल नाम मात्र के लिये करे। अपराध 
हो जाने पर कंबल डाँट देना ही पर्याप्त होता है। इसका दूसरे 
बाल-कम चारियों पर भी अच्छा प्रभाव पड़ता है । 

७--यदि किसी कम चारी की आदत बिगड़ गई हो और 
वह कहने से अथवा डॉटने से नहीं सुधारी जा सकती हो, तो 
कुछ दिन के लिये उसका वेतन घटा देना चाहिये, और यदि ऐसा 
करने पर भी उसकी बुरी आदत नहीं छूटती तो उसको अलग 
कर देना चाहिये | 

८--चोरी, जुआ, व्यभिचार आदि की कुटेब यदि किसी 
कम चारो में पड़ गई हो तो इसके जानकारी में.आते ही तत्काल 
कठिन कारयवाही करेनीं चाहिये और यदि कम चारी अधिक 
पुराना न हो तो उसे तत्काल अलग कर देना चाहिये। चोरी 
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आदि के लिए पुलिस के सुपुद उसे उसी दशा में करना चाहिये 
जब कि इसकी अत्यन्त आवश्यकता ज्ञान पड़े बरना नहीं । 


९--दूसरे मनुष्यों द्वारा आरोपिद दोष पर किसी कर्मचारी 
को दंड जहाँ तक हो सके नहीं देना चाहिये, जब तक छि 
जलसका पूरा पूरा सबूत न मिल जाये। विशेष कर यदि किसो 
चाहरी आदमी या किसी ग्राहक का दोष लगाया हुआ हो तो 
ओर भी सचेत होक( काम करना चाहिये। ऐसी दशा में तो 
जहाँ तक हो सके अपने आदमी का पक्ष ही लेना चाहिये, ओर 
यदि दण्ड देना हो तो उसके सामने उस्री दशा में उसे दश्डित 
करना चाहिये जब कि बिना ऐसा किये अपने यहाँ को साख पर 
धब्बा त़्गने का डर हो । मर 


१०--जिन कमंचारियों की ऐसी आदत हो कि वे कंबल 
दिखाने भर के लिये काम करना चाहते हों या अत्यन्त सुस्त हों 
तो उन्हें जहाँ तक हो सके जल्दी ही अलग कर देना चाहिये, 
अथवा उनसे ठेके पर ही काम कराना चाहिये | 

११--उपरोक्त विचार मुख्यतः नोचो श्रंणी के कर्मचारियों 
से व्यवहार करने के बारे मे ही प्रकट किये गये हैं | ऊँची श्रणी 
के कमचारियों से तो सदा आदर का व्यवहार ही बतंना चाहिये, 
अथवा उन्हें अलग कर देना चाहिये या पदच्युत कर देना 
चाहिये | उनकी विशेष त्रुटियों की एक गाथा (7८८०0) जरूर 
रखना चाहिये । उसमें उनके विश अच्छे कामों का भो व्योग 
इज करते रहना चाहिये, तथा व्यवस्थापक्र अथवा संचालक के 
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बदलते समय उनके कारनामों, आदतों आदि का वर्णन भी उनमें 
किया जाना चाहिये | 


(१२) आकस्मिक या अचानक नुकसान» 

ऐसे नुकसान सब जगह होते रहते हैं। यदि कभी कोई 
उकसान इस प्रकार हो जावे तो उसको अवस्थानुसार निम्न- 
लिखित रूप से निबटा देना चाहिये-- 

१--यदि संयोगवश कोई हकसान हो जाता है ओर 
कम चारो की लापरवाही उसमें सिद्ध नहीं होती अथवा वह 
डसका पहला अपराध है तो आगे को सचेत करके हर हालत 
में क्षमा कर देना चाहिये। 

» २--यदि कोई नुकसान कम चारी को लापरवाही से अथवा 
अज्ञानता से हुआ हैं तो उसको भविष्य के लिये होशियारी से 
काम करने के लिये ताड़ना करनी चाहिये । उसके लिये उसे उसी 
दशा में दण्ड देना चाहिये जब कि कई बार चेतावनी देने पर भी 
यह अपनी असावधानो से बाज़ नहों आता । 

३--यदि किसी कम चारी का काम ही ऐसा हे कि उसमें 
कभी कभी नुकसान होना अनिवाय हे तो हरएक नुकसान का 
एक व्योरेवार लेखा रखना चाहिये ओर उसके अधिक बार 
होने पर उचित दण्ड या चेतावनी देनी चाहिये । 

४--यदि कोई कस चारी किसी काय को उसको ठीक रीति 
से नहीं करने के कारण नुकसान करता हे तो उसको या तो 
दूसरे काम पर लगा देना चाहिये अथवा वह काम उसे ठीक 
रीति से करने को पूण शिक्षा देकर ही उसे सोंपना चाहिये ओर 
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यदि वह उसके योग्य न हो तो उसे उस स्थान से अल्लग कर 
देना चाहिये । 

५--कभी कभी चीज़ ठिकाने से अथवा सावधानी सेन 
रखने के कारण भी नुकसान हो जाता हे! यदि ऐसा हो तो 
भविष्य मे ऐसा नुकसान न हो, ऐसा प्रबन्ध तुरन्त कर देना 
चाहिये, ओर अन्य चीज़ों को भी जो बेठिकाने हों उनका स्थान 
नियत करके उन्हें सुरक्षित करना चाहिये, ओर जिस कमचारी 
को लापरवाही से नुकसान हुआ हो उसे भविष्य के लिये ताढ़ना 
करनी चाहिये । 


(१३) धोखेबाजी से सचेत रहो-- 

वेसे तो हर दशा और समय में व्यापारी को धोखेबाजी से 
सचेत रहना जरूरी है, लेकिन अपने कमचारियों से भी उसे 
सदा सचेत रहना चाहिये। समय की कठिनाई और धार्मिक 
शिक्षा तथा परमात्मा के डर के अभाव के कारण आजकल उच्च 
आचरण के कम चारियों का मिलना बहुत कठिन हो गया है, 
ओर पग पग पर सतकंता की आवश्यकता है, इसलिये जहाँ 
तक सम्भव हो, सदा सच्चरित्र कम चारी ही नियुक्त करना 
चाहिये, ओर यदि बाद में मालूम हो कि किसी का चालचलन 
ठीक नहीं हे, जेसे बह जुआरी है या मद्यपान आदि कुटेव का 
दोषी है, अथवा उसके खर्च आमदनी से अधिक हैं, या वह विशेष 
रूप से कर्दार है, तो उसको तुरन्त अलग कर देने की व्यवस्था 
करनी च।हिये। जिन दूकानों पर फुटकर छोटी छोटी चीजे 
'बिकती हों उनमें ऐसी चोजों का, विशेषतया जो बहुमूल्य को 
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'हों उनका, स्टाक सुरक्षित रूप से रखना चाहिये, ताकि उनकी 
आसानी से चोरी न हो सके; ओर यह भी - देखते रहना चाहिये 
'कि ग्राहकों को जो माल बेचा जावे वह उसको-दिये हुये (8४9 
2८7४० के अजुसार ही हो । 

कमचारियों की लापरवाही से इतना नुकसान नहीं होता 
जितना कि उनके चरित्रहीन होने से होता है, क्योंकि लापरवाही 
से किया हुआ घुकसान दृष्टिगोचर होता रहता है ओर उसको 
रोकने का तुरन्त प्रबन्ध हो सकता है, लेकिन चरित्र ठीक न 
होने के कारण ज्ञों चुकसान होने लगते हें उतका पता चलना 
'कठिन हो ज्ञाता है । इसलिये ऐसे कुटेव जेसे जुआ, चोरी, मूठ 
'मद्यपान या व्यभिचार आदि को ओर माल्निक को विशेष कड्डी 
पमिगाह रखती चाहिये । उनसे अपने व्यवसाय को कभी दूषित 
नहीं होने देना चाहिये । 

यदि किसो कमचारी को किसी ऐसे अपराध या दोष के 
'कारण जिसको वह सुधार नहीं सकता; अथवा जो कठिनाई से 
अथवा आकस्मिक रूप से दृष्टिगोचर हुआ हो, अलग करना हो 
तो ऐसा करने में देर नहों करनी चाहिये । नहीं तो अवसर पा 
कर ओर यह ज्ञानकर कि वह अब अलग किया जावेगा वह 
कोई बड़ा लुकसान कर स्वयं गायब हो सकता है । 

हिसाब रखनेवाले या रुपया वसूल करने वाले या माल खरी- 
दने वाले कमंचारी की ओर भी विशेष ध्यान रखना चाहिये। 
यह ज्ाँचते रहना चाहिये कि वह हिसाब में किसी प्रकार की 
जालसाजोी तो नहीं करता ओर जितनी रकमें आती हैं तथा दी 
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ज्ञाती हैं उनका वह सच्चा हिसाब रखता या देता है । उसमें किसी 
प्रकार की कमी बेशी तो नहीं करके कुछ का कुछ दिखा रहा हे | 
इस अभिप्राय से जो आदमी रुपया ले या दे उसके हिसाब का 
मिलान उसके अतिरिक्त किसी दूसरे आदमी से जो हिसाब रखता 
हो या बनाता हो रोज कराना चाहिये, ओर देने तथा लेनेबाली 
कुल रकमों के हिसाब को स्वयं रोज जाँच कर हस्ताक्षर करते रहना 
चाहिये । माल खरीदने अथवा आडर देने बाला एक ही कमचारी 
नहीं होना चाहिये। आडर सदा मालिक अथवा मुख्य व्यवस्था- 
पक द्वारा ही दिया जाना चाहिये, ओर उसको खरीदकर लाने 
वाला उसके बिक्र ता से या प्रयोग में लाने बाले से कोई अन्य 
होना चाहिये | इस बात का भी ध्यान रखना चाहिये कि माल 
खरीदने अथवा अन्य काम के बिल का दुबारा भुगतान न हो 
ज्ञावे, या जाली हस्ताक्षर बनाकर उसके नाम से कोई रुपया 
या माल आदि न ले लेबे । इस अभ्निप्राय से हर माल के पर्च पर 
उसके भुगतान का नोट तुरन्त कर देना चाहिये, ओर घिक बुकः 
को सदा अपनी रक्षा में रखना चाहिये | 

(१४) कमंचारियों में सदुभावना की आवश्यकता--- 


ज्ञिस प्रकार मालिक को अपनी उन्नति तथा व्यापार केः 
विकास के लिये अपने कमचारियों को संतुष्ट ओर प्रसन्न 
रखने की आवश्यकता है, इसी प्रकार कमचारियों को भी ध्यान 
रखना चाहिये कि मालिक के कारोबार की उन्नति में ही उनकी 
उन्नति तथा भलाई हे । क्योंकि यदि उसमें मुनाफ़ा न हुआ तो 
वह कहाँ से उनको प्रसन्न रख सकता हे, अथवा उन्हें कायम रख 
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सकता है | यदि कभी मालिक उनकी सेवाओं की कदर, या 
उनके साथ उचित व्यवहार न करता हो, तो उन्हें चाहिये कि 

उचित रूप से अपने विचार उस पर प्रकट करें अथवा अपनी 
कठिनाई उससे कहें । न कहने से अथवा अनुचित रूप से कहने 
से उनका ही दोष तथा ज्ञुकसान होता है, ओर मालिक उनके 
प्रति कठोरता का व्यवहार करने लगता हे जिसका परिणाम 

अच्छा नहीं होता । इसलिये ज्ञो शिकायत अथवा कठिनाई हो” 
उसे मालिक अथवा मुख्य व्यवस्थापक से कहना चाहिये। अन्य 

लोगों से तो सदा उसकी ग्रशन्सा ही करनी चाहिये, ओर अपना: 
कतंठ्य समझकर मन लगा कर उसके व्यवसाय में उसको सहा- 

यता करते रहना चाहिये, जिससे उसके व्यापार की उन्नति होती 

जावे ओर फल स्वरूप उनकी भी उन्नति हो । 


अधिकांश कमंचारी इसलिये काम करते हैं. कि यदि वे काम 
न करें तो उनकी अथवा उनके बालबच्चों की जीविका कैसे 
चले । इसलिये उनकी सद्भावना प्राप्त करने के लिये माल्रिक 
अथवा मुख्य संचालक को उनसे सदा ऐसा व्यवद्दार करना 
चाहिये कि उसके प्रति उसकी सदभावना उत्पन्न होती रहे ओर 
वे उसकी उन्नति मे ही अपनी उन्नति समभे। ऐसा करने के 
लिये उनको अच्छे काम का तरकाल अथवा उचित समय पर 
पुरस्कार देते रहना चाहिये। अच्छे काम की प्रशंसा कर देना 
भी उसको एक प्रकार से पुरस्कृत करना है। ओर ऐसा करना 
इतना ही आवश्यक हे जितना कि काम बिगड़ने पर उसको 
ताड़ित करना या समभाना। यह उसके स्वभावानुसार इस: 
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"प्रकार करना चाहिये कि उस पर ऐसा करने का अच्छा प्रभाव 
पड़े न कि वह उससे निरुत्साहित होकर काम में रुचि कम्त कर 
दे, जेसा कि किसी को बार बार डाँटते रहने से हुआ करता है। 
'हर दशा में जेसा जिसका स्वभाव हो उसके साथ उसी प्रकार का 
-अवस्थानुसार व्यवहार करना चाहिये । 


कभी कभो कमचारियों को इकट्भा करके उनको अपनी 
“सदूभावना भो उनकी ओर प्रदर्शित करते रहना चाहिये, ओर 
उनकी कठिनाइयों का हाल उनसे पूछना चाहिये | यदि किसी 
-कमचारी में किसी कारण शिथिलता आ गई हो तो उसमें नया 
उत्साह पेदा करने का यत्न जल्दी ही करना चाहिये, या कुछ 
'दिन के लिये उसे छुट्टी दे देना चाहिये | यदि किसी कारण 
“विशेष से कुछ समय के लिये कुल अथवा किसी विभाग के कर्म- 
- चारियों को असाधारण रूप से अधिक काम करना पड़ा हो तो 
“जनमें नया उत्साह पेदा करने के लिये उनकी विशेष छुट्टी करके 
' उनके मनोरंजन का प्रबन्ध करना चाहिये, ऐसा करने से उनमें 
'शिथिलञता नहीं आब्रेगी । ऐसी अवस्था अधिकांश अस्थायी होती 
है इसलिये इसे दूर करना बहुत साधारण बात है पर इसके लाभ 
“बहुत हैं । ॥ 
कमचारियों से सदा कड़ाई का व्यवहार करने से बहुत सो 
“झुकसान को बातें मालिक या संचालक को जानकारी से छिपाई 
जाया करती हैं | लेकिन यदि वह उनसे कृपा का व्यवहार बर्तता 
रहेगा तो वह इस प्रकार से अन्धकार में न रखा ज्ञायेगा, कोई न 
कोई भेद को बात बतला ही देगा । उन्नति सम्बन्धी विचार विनिमय 
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योग्य कमंचारियों से कभी कभी करते रहना चाहिये । ऐसा करे . 
'से उनमें अच्छा काम करने का उत्साह पेदा होता हे ओर इस : 
कारण कि वे अपने काम के अलुभवी होते हैं उनसे उसके . 
सम्बन्धित अच्छे और उपयुक्त विचार भो मिलते हैं जिनका . 
.ज्ञानना एक व्यवसायी के लिये बहुत जहूरो है । उनसे पूछते रहने 
से कमचारिय़ों की विचार शक्ति भो उन्नति की ओर दोड़ती. है, . 
जिससे कि काम के सुचारू रूप से होने में अथवा अच्छे सुझाव 
मिलने में बड़ी सहायता मिलती हे। उन्नति के विचारों, क़े 
साथ साथ उनमें चीजों को खराब न होने देने सम्बन्धी सावधानी. 
की भी आदत पड़ती हे। यदि कोई चीज कहीं खराब दो रही 
हो अथवा सुरक्षित स्थान पर न रखी हो या कोई कमचारी . 
धोखा दे रहा हो, तो उसको ओर व्यवस्थापक का ध्यान आक- 
'्िंत करना चाहिये अथवा स्वयं ही उसे नुकसान से बचाने का 
'अयत्न करना चाहिये। ऐसा न करने से जो नुकसान होते हैं वे. 
 घष के निखर्च मुनाफ़ पर गहरा असर डालते हैं, ओर यदि उम्रके.. 
कारण यथेष्ट मुनाफा नहीं हुआ तो कमचरियों को बोनस 
(9०7०७) आदि नहीं दिया जा सकेगा, न ही उनकी जन्नति हो. 
सकेगी । उपरोक्त रीति से, यानी एक दूघरे के प्रति अच्छी , 
भावना रखने से, कमचारियों में किसी प्रकार का वेमनस्य नृहीं 
फैलने पाता, और उनका मानसिक स्तरं ऊँचा उठता जाता है | 
अधिऋू कमचारी होने से उनमें विभाग कर देना चाहिये, 
ओर हर एक विभाग का एक मुखिया नियुक्त कर देना चाहिये। 
'छस्ी के द्वारा उनसे काम्त लेना चाहिये तथा काम बिगड़ने पर 
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दण्ड देना या चेतावनी करनी चाहिये | मुखिया को चाहिये कि. 
अत्येक कम बारी से उसकी मनोवृत्ति ओर स्वभाव अज्ुसार न्याय 
से काम ले, किसी को शिकायत को मोका न होने दे । यदि 
कोई काम ठीक न करे अथवा समय बेकार नष्ट करे, उसकी 
रिपोर्ट अपने ऊपर के कमचारी अथवा मालिक या व्यवस्थापक से 
करे, ताकि उसे सुधारने का यत्न किया जा सके अथवा वह अलगः 
किया जा सके । यदि निश्चित काम से अधिक कमचारी हों तो भी 
इस बात की रिपोट करें ताकि विशेष कमचारियों को दूसरे कार्मों 
यर लगाया जा सके । अधिकांश अशिक्षित कमंचारियों का ऐसा 
स्वभाव होता है कि वे अपने कष्ट को मालिक अथवा मुख्य 
संचालक से नहों कह्दते हैं, लेकिन मन में दुःखी होते रहते हैं,. 
या अन्य लोगों से कहते फिरते हैं जिसके कारण मालिक को: 
उनका हाल नही मालूम होता, ओर न वह उसकी कठिनाई दूर 
कर पाता है, या ऐसा न कर सकने पर उनकी वह सांत्वना ही' 
कर पाता है । जिसके परिणाम स्वरूप कभी कभी आपस का 
मतसेंद बदुकर स्थिति गम्भीर हो जाती है, ओर मालिक तथा 
कमचारी दोनों का नुकसान होता है। बढ़ी बड़ी काम को हृढ- 
तालें जिनमें हजारों आदमी काम छोड़ बेठते हैं, प्रायः इसीः 
अकार के मतमेद के कांरण पेदा होती हें । 


ग्रध्याय १९ 


काय कुशलता 
( कफ (७४ ) 


जिस प्रकार एक घड़ी तभी अच्छी हो सकती हे जब कि 
उसका हर एक पूुर्जा अच्छी प्रकार से बना हो ओर बह ठीक 
रीति से जुड़ा हो, परन्तु ऐसा न होकर या केबल उसकी ऊपरी 
चटक भड़क या मसुल्लम्मेबाजी कर दी गई हो तो उससे उसकी 
ऋदर बढ़ नहीं जाती, इसी प्रकार एक ऐसा माल जो ऊपर से खूब 
सुसज्जित और भड़कीला हो लेकिन वास्तव में घटिया हो तो वह 
निकम्मा ही कहा जावेगा ओर उससे उपभोक्ता प्रसन्न नहों हो 
सकते न कोई एक बार परीक्षा करके उसे दुबारा लेने को इच्छुक 
होगा । फलतः उसकी माँग बढ़ने नहीं पावेगी | इस के बिपरीत 
यदि वह आकर्षित हीने के साथ साथ ठीक ओर पायदार भी हो तो 
चह कदर से बिकेगा ओर उसकी मांग स्थाई रूप से बढ़ती जायगी। 
साल उसी समय ठीक बन सकता हे तथा पायदार ओर सुन्दर 
हो सकता है जबकि उसके बनानेवाले कारीगर द्दोशियार हा, 
कारखाने का प्रबन्ध अच्छा हो, ओर जो कच्चा माल उसके 
चनाने में लगाया जाय वह उत्तम प्रकार का हो | कहा जाता है 
कि एक टूटी जमनी सशीन जब जांच के लिये खोली गई तो 
भशीनों के विशेषज्ञों ने इस बात को माना कि उसका एक एक 


२०६ व्यापार 


पंच ऐसी खूबी से बनाया तथा जड़ा गया था मानों उस मशीन 
का सारा महत्व उसी पेंच पर निभर है | यही बात अन्य उन्नति-- 
शील देशों की बनी मशीनों तथा वहाँ के बने अन्य सालों में 
पाई ज्ञाती है । इसका मुख्य कारण यह है कि वहाँ के कारीगरों 
तथा कारखानों के माह्रिकों का मानप्तिक स्तर ऊँचा हे। वे 
घटिया चीज बनाना कभी पसन्द नहीं करते, ओर अन्य देशों 
की बनी चीजे भी वे लोग तभी लेते हें ज्ञब कि वे हर प्रक्वार से 
सुदृढ़ और सुन्दर हों | यही कारण है कि उनकी बनाई हर चीज्न 
देखते ही चित्त मुग्ध हो जाता हे ओर उसे व्यवहार में लाकर 
बड़ी प्रसन्नता होती है । उनका कोल है कि यदि कोई काय करने 
योग्य है तो वह पूर्ण रूप से अच्छी हो प्रकार से किया जाना 
चाहिये और उसमें किसी प्रकार की कसर नहीं रहनी चाहिये । 
इसी प्रकार यदि हमारे कारीगर भी ऊँचे लक्ष्य स्रे अपनी 
सब क्रियायें करें, चाहें उसमें उन्हें कितना ही परिश्रम क्‍यों न 
करना पड़े, या कितना ही समय क्यों न लगाना पड़े, तो फिर 
कहना ही क्या है । हर एक काम को पूण रूप से अच्छा, कम 
अच्छा या चलताऊ, करने की जेसी आदत पड़ जाती है उसको 
बदलने में उसी प्रकार की कठिनाई होती है जेस्े कि एक खराब 
लिखने वाले को अपना लिखना सुधारने में । अच्छी श्रकार का' 
माल बनाने के लिये कच्चा माल जो उसमें लगा हो, जिसके द्वारा! 
बह बना हो, जेसे स्थान पर वह बना हो आदि सभी बातों पर 
उसका अच्छा या कम अच्छा अथवा बुरा बनना निभर होता: 
है इसलिये आवश्यकता इस बात को है कि बनाने वाले और 
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बनवाने वाले दोनों ही का मानसिक स्तर ऊँचा होना चाहिये । 
ऐसा करने में चाहे जितना भी कष्ट अथवा तात्कालिक छुकसान 
सहना पड़े, सहना चाहिये | काय की कुशलता अधिकाँश अच्छे 
प्रबन्ध पर भी निभर है| इसमे बहुत सी बातें सम्मिलित हैं, जेस 
हंर स्थान मे अत्यन्त सफ़ाई ओर कहीं कहीं ठुछ हृद तक सज्ा- 
बट, कायस्थान ( दफ्तर, कारखाना अथवा दुकान ) का ठीक 
समय से खुलना ओर ठीक ही समय पर बन्द होना। कमे- 
चारियों का मुस्तैद, साफ़, सभ्य ओर मसदुभाषी होना सभी जरूरी 
है । काम लेने वाला व्यवस्थापक सफ़ाई पसन्द, प्रसन्नचित्त, काम 
पर ठीक समय पर आने वाला, एक वस्तु का उसकी आवश्यकता 
पड़ने से पहले ही प्रबन्ध करने वाला, दूरदर्शी, अनुभवी और अन्य ' 
लोगों से अच्छे ढंग से काम लेने बाला होना चाहिये। हरएक 
वस्तु उसके ठिकाने पर रखी हो ओर उसका ठोक ठीक हिसाब 
रखा जाता हो, घटिया काम करने या कराने का दिल में ख्याल 
तक न आये, जो माल बने उसकी ठीक ठीक जाँच होकर हो 
कारखाने से बाहर ज्ञावे, ऐसा न हो कि उसके बारे में किसी! 
प्रकार की शिकायत की गु जायश रह जावे, इन सब बातों के 
फलस्वरूप ही काम अच्छा हुआ करता हे। बारम्बार सुचारु 
रूप से काम करने से उसमें फुर्ती आप से आप आ जाती है 
और वह फिर मामूली तौर पर करने से भी अच्छा ही बनता 
है। लेकिन एक बार भी यदि उसे इस प्रकार अच्छे ढग से न. 
किया तो आदत बिगड़ने का डर रहता है, ओर ऐसा अधिक. 
, करने से तो कारीगर तथी कारखाना दोनों ही रसातल की ओर 
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-छुलक जाते हैं। काय-कुशलता के फलस्वरूप सब ही विभाग 
अच्छा कास करते हैं, क्‍योंकि यदि कहीं भी गड़बड़ शुरू हो 
'जाती है कट दी वह दूसरे विभाग पर अपना कुप्रभाव डालती है, 
ओर यदि रोका न जाय तो कट ही यह बीमारी प्लेग की भाँति 
दूसरे विभागों में भो फैल जाती है, ओर इस भ्रह्नार बढ़ते बढ़ते 
“सारे व्यापार अथवा कारखाने को दूषित कर देती है। जिसके 
कारण सब जगह गन्दगी नजर आने लगतो हे और काम 
-अच्छा न होने के साथ साथ जहाँ तहाँ टूट-फूट, गलन-सड़न या 
-चोरी आदि प्रारम्भ होकर जुकसान होने लगते हें। फत्नतः जो 
व्यापार अथवा कारखाना एक समय बड़े नाम से चल रहा था 
'चह मिट्टी में मिल जाता हे । इसलिये जब कभी किसी 
काम अथवा विभाग की दशा किसी प्रकार से भो बिगढ़ने लगे 
तो उसे तुरन्त ही सुधार देना चाहिये। यदि कई विभागों की 
“दशा बिगड़ी हुईं मालूम हो तो उनमें से किसी एक विभाग की 
- दशा पहले अच्छी प्रकार से सुधारनी चाहिये। इसका असर 
: तत्काल द्वी अन्य विभागों पर भो पड़ने लगेगा, ओर फिर उनको 
दशा भी सुधारना सरल हो जावेगा। एक साथ सब विभागों 
का सुधारना बहुत कठिन है। यदि कोई विभाग बहुत बढ़ा हो 
- ओर उसमें अधिक संख्या में लोग काम करते हों तो उनमें से 
' कुछ लोगों को प्रथक करके पहले उन्हें सुधारने का यटन॒ करना 
“चाहिये, लेकिन यदि वहाँ स्वच्छता के अभाव के कारण ठीक 
काम न हो रहा हो तो पूरे स्थान में एक साथ स्वच्छता का 
“अबन्ध करना चाहिये। ओर यदि वहाँ वस्तु्यें ठीक प्रकार से न 


काय कुशलता २०६ 


रखी गयी.हों तो उन्हें. साथ साथ ठोक रखवाना चाहिये | हर 
अकार की चीज़ों को उन्नके नियत स्थान पर रखते समय उनकी 
रक्षा का भी ध्यान रखना चाहिये। यदि उनमें से कुछ खराब 
हो गई हों तो अलग करके उनको निकालने या मरम्मत कराकर 
उनके स्थान पर रखने का प्रबन्ध जल्दी करना चाहिये वरना 
उनके कारण उनके समीप रखा हुआ ओर माल भी खराब हो 
जावेगा या अच्छा नहीं दीखेगा। 

कभी कभी यह देखकर बड़ा खेद होता है कि क़ेवल काय- 
कुशलता के अभाव के कारण बड़े बड़े कारखाने अथवा दूकानें 
अन्य प्रकार से ठीक होती हुईं भी बन्द हो जाती हैं । सब प्रकार 
की योग्यता रखते हुए भी यदि कोई व्यापारी अपने काय में 
'कार्यकुशलता नहीं ला सकता तो यह उस्री का दोष कहा 
जावेगा | इससे देश की भी बदनामी होकर व्यापार में उन्नति 
नहीं होने पाती । इसके विपरीत यदि वह योग्यता से काम करता 
हुआ इस बात का ध्यान रखे कि उसके यहाँ का माल सदा 
अच्छी प्रकार का बने ओर उपभोक्ता उससे प्रसन्न- रहें तो कोई 
कारण नहीं है कि वह दिन प्रति दिन उन्नति न करता जावे। 
इस्र प्रकार उन्नति कर के वह अपना ही भला नहों करता वरन 
उस के कारण उस देश तथा स्थान का भो नामहो जाता है 
जहाँ वह काय करता हो । 


५४ 
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(१) आवश्यकता ओर उपाय--- 

दूकान हो अथवा कारखाना, यदि उसका प्रबन्ध ठीक नहीं: 
है तो कितनी ही उसके स्राथ योग्यता बरती ज्ञाय, या धन 
अथवा मन लगाया जाय किन्तु उसमें सफलता प्राप्त होना कठिन 
हो जाता हे। प्रबन्ध कत्तो को सदा सचेत ओर हृढ़ रहने कीः 
ज़रूरत है | जरा भी कहीं काय मे असावधानी या ढील हुईं कि 
गड़बड़ी पड़ी । गड़बड़ी शुरू होते ही नुकसान तथा गन्दगी होने 
लगती है । इसलिये प्रत्येक सफलता चाहने वाले माल्निक अथवा 
संचालक को इस ओर सचेत ओर हृढ़ रहना चाहिये।इस 
सम्बन्ध मे कुछ नियमों का ज्ञो उसे ध्यान से रखना चाहिये, 
वर्खन नोवे किया जाता है-- 

(--ऋभी कभी देखने में आता है कि प्रबन्धक किसी कार्य 
का प्रबन्ध तब तक नहीं करता जब तक कि उसके बिना काम 
रुकने तक की नोबत न आ जाय । इस प्रकार प्रबन्ध करने मे 
जो काय सरलता के साथ विधि पूबक ओर किफ़ायत से हो' 
सकता था उसके लिये जल्द बाजी करने से उसमे अधिक धन 
ल्गकर उसके बिना काम रुक कर या ठीक न होकर सुकसान 
द्ोता है । अंग्रे जी भाषा में एक कहावत हे---.4 506०४ ॥7 एं८ 
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59५८४ 7976 अथोत्‌ समय से काम करने से यदि एक टांके से 
काम चलता हो तो उसे टाल कर करने से नो टांके देने होते हैं। 
इस प्रकार बेकार की बाधा पेदा हो कर नुकसान होता रहता 
है। व्यापार हो अथवा कारखाना उसमें समय की जितनी 
उपयोगिता है उतनी और किसी काय में नहों। उसका व्यय 
नुकसानकों बचाने और घन कमानेही में होते रहना चाहिये | हर 
जरूरी चीज़ का श्रबन्ध पहले से ही करते रहना चाहिये और 
उसके लिये सदा सचेत रहना चाहिये । 
प्रकृति का नियम है कि यदि कहीं कोई चीज़ खराब होने 
लगती है ओर उसको तत्काल न रोका जाय तो वह बहुत जल्दी 
ओर अधिक बिगड़ जाती है । साथ साथ उसके आस पास कौ 
रखी हुईं दूसरी चीजें भी खराब होने लगती हैं । इसलिये यदि 
कोई चीज खराब हो गईं हो तो उसे तत्काल अच्छी चीजों 
के बीच से हटा देना चाहिये और जल्दी से जल्दी ठीक करा 
लेना चाहिये या काय में आने बाली न .हो तो निकाल देना 
चाहिये | एसा करने से उसके पास की “अन्य चीजों की आब 
में फरक नहीं पड़ेगा, और वह्‌ उसकी खराबी से प्रभावित होने से 
बच जायेंगो । तथा जितना धन उसको उसी समय ठोक कराते 
में लगेगा उससे कहों अधिक उसको आगे चलकर ऐसा करने 
में लगाना होगा। इसके अतिरिक्त उसको अधिक समय तक 
न बेचने से उसमें लगे धन के ज्लौट फेर न होने के कारण भी 
नुकसान होता रहता है। 
. कभी कभी साधारण बातों की उप्रेज्ञा करने से भी बड़े बड़े 
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नुकसान हो जाते हैं। जेसे, टपकने वाली छत को मरम्मत न 
कराने से उसके द्वारा पानी आ जाने से बहुत सा माल खराब 
हो जाता है, या उसमें नमी पेदा होकर उसमें कीड़ा या ज़ड्ढः 
आदि लग जाता है। आवश्यकतानुसार पदों न लगाने से भी 
माल बिगड़ता रहता है | दीमक से भी सावधान रहने की आव- 
श्यकता है, विशेषकर बरसात के बाद के दिनों में। सफ़ाई न 
रहने के कारण चूहे आदि जीव जन्तु बढ़ कर भी तरह तरह के, 
ज्ुकसान करते रहते है, इत्यादि, इत्यादि । 

एक योग्य संचालक अपने प्रत्येक साधारण काम नियमित रूप 
से उनके निश्चित समय पर अथवा उससे पहले हो कर या करा 
डालता है । इस प्रकार उनसे निश्चिन्त होकर बह दूसर बड़े कड़े 
कामों को ओर दृत्तचित्त होकर लग जाता है और उन्हें समय 
पर करके उनसे पूरा पूरा लाभ उठाता है। उसके पास हरणएक 
आवश्यक काय करने की एक नोट-बुक अथवा यथासमय करने 
की तिथिवार सूची ( स्‍ांधाए ) होती है, जिप्तके द्वारा वह 
प्रत्येक जरूरी काय को करने का समय उपस्थित होने के पहले 
हो करने के लिये तत्पर रहता है, या उसे कराने का पहले 
से प्रबन्ध कर देता है, क्योंकि यदि वह ऐसा नहीं करता है 
ती-फिर अवसर निकल ज्ञाता है ओर बाद में सिबाय पछताने 
के कुछ हाथ नहीं लगता। हरणएक व्यापारी को चाहिये कि 
च्रह अपनी नोट-बुक, नोट-शीट अथवा डायरी मे हरएंक करने 
योग्य काम का जो तत्लण नहीं किया जा सकता हो, एक नोट 
वृक्‍्खे ओर यदि हो सके तो उसके करने को तिथि भी नियत 
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कर दे, ताकि नियुक्त समय पर या उसके पहले ही बह किया 
या कराया जा सके। छोटे छोटे दैनिक कार्यों की याददाश्त 
भी इसी प्रकार किसी साधारण पर्च या नोट शीट पर प्रतिदिन 
काम शुरू करने के पहले ही लिखकर उन्हें करने के लिए 
सामने रख ले ओर जेसे जेसे वह होते जायें उन्हें काटते जाना 
चाहिये। 

किसी काय की आवश्यकता का ज्ञान पहले से विचार कर 
यदि उसे कर लिया जाता हे, तो उसे बाद को जल्‍दी में करने 
या कराने को अपेक्षा वह अधिक सुविधापूवक ओर किफ्रा- 
यत से होता हे । एसा करने से उसके सम्बन्धित ओर काम 
भी अच्छे ढंग से सुविधा-पूृबक होते हैं । अच्छे प्रबन्ध का यही 
अथ है कि हरएक काय उसकी आवश्यकता उपस्थित होने से 
पहले ही कर लिया ज्ञाय । 

२--दूसरा जो मुख्य नियम अच्छे प्रबन्ध का है बह यह है 
कि श्रत्यक बस्तु को रखने का एक स्थान नियत होना चाहिये, 
ओर वह सदा वहों रखी ज्ञाय। यदि इस नियम का पालन 
कड़ाई के साथ होता रहे तो हरएक कमचारी को उस चीज की 
आवश्यकता पड़ने पर उसके लिये भटकने और समय नष्ट 
करने की आवश्यकता नहीं होगी | लेकिन यदि वह वस्तु काम 
हो जाने पर इधर उधर लापरवाही के साथ डाल दी जाती है 
तो उसको तलाश करने में वयथ का समय नष्ट होता है ओर 
कभी कभी वह खो भी जाती है । 

सब से अधिक बुरा प्रभाव मालिक या संचालक को कुव्य- 
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वस्था का उसके कमचारियों पर पड़ता हे | यदि मालिक समय 
से आता है तो कमचारी भी समय से आवेगे, यदि वह सचेत, 
सर्तक और फुर्तीला है तो उसके क्रमचारी भी ऐसा ही करने के 
लिये प्रभावित होंगे। इसी प्रकार उसकी अन्य पअ्रकृतियों ओर 
स्वभावीं का भी प्रभाव उन पर पड़ता हे, जिसके कारण बहुत 
सी गड़बड़ियां पेदा होने से बची रहती हैं | लेकिन यदि वह 
ऐसा नहीं करता तो वह पायेगा कि जहाँ तहाँ चीजें पड़ी पड़ी 
खराब हो रही हैं ओर उनका कोई पुरसां हाल नहीं, जब तक 
कि उनके कारण कोई बड़ा नुकसान न हो जाय | इस लिये हर 
एक व्यवस्थापक का चाहिये कि अच्छे प्रबन्ध की ओर सदा 
कड़ाई से ध्यान देता रहे ओर क्रभी कभी अवसर मिलने प्र 
अपने कारोबांर के काने काने में ज्ञ कर वहाँ की दशा का 
निरीक्षण करता रहे, ओर आवश्यकतानुसार वहाँ की सफाई 
तथा सुरक्षा का प्रबन्ध करता रहे | यह भी ध्यान रकखे कि 
बेकार चीज़ों का बहुत न जमा होने दिया जाय, ओर उनके 
लिए एक स्थान भी नियत हो। साथ हो उन्हें जल्दी जल्‍्दो 
निकालता रहे नहीं तो वह व्यथ में जगह घेर कर उसका ध्यान 
आकर्षित करती रहेंगी, ओर स्वयं नष्ट और क्षीण होने के साथ 
साथ अन्य चीज़ों का भी अपने साथ नष्ट करेंगी । 
(२) काम बढ़ने पर अपनी जिम्मेदारी क्रमशः बाँटना--- 
हर एक काय संचालक को इस ढ'ग से अपने सहायक कम- 
चारियों से काम लेना चाहिये कि वह उसके कहे अनुसार सब 
काम करते जायें। हो सकता है कि उन्हें शिक्षा देने के लिये 
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खनके साथ स्वयं भी लगना पड़े | ऐसा करने में तनिक भी हिच- 
पिचाना नहीं चाहिये | सदा अपने सामने आदर्श यद्दी रखना 
चाहिये कि उसकी उपस्थिति अथवा अनुपस्थिति में काम एक 
सा सुचारु रूप से होता रहे । यह माना कि जितनी अच्छे प्रकार 
'से उसका काय उसकी उपस्थिति में होगा उतना उसको अनुप- 
स्थिति में असम्भव है, लेकिन सिद्धान्त ओर काय में स्थाई 
उन्नति के विचार से उनमें स्वयं अच्छी प्रकार से काम करने की 
सावना पेदा करना भी जरूरी हे। यदि एक व्यापारी अपने 
काम में सदा स्वयं ही जुटा रहता हे तो उसकी अनिवाय 
अजुपस्थिति में जो कि बोमारी इत्यादि के कारण आवश्यक 
हो खकती है, उश्नके व्यौपार को बहुत हानि पहुँचती है । यद्यपि 
आरम्भ के कुछ वर्षोंतक तो अधिक से अधिक ध्यान और 
समय उसमें स्वयं ही देना चाहिये | 
किसी व्यापार या विभाग से छुट्टी क्रशः ली जा सकती 
' है। इसका सरल उपाय यह है कि हर एक विश्वासी कमचारी 
'को उसके अनुकूल पद पर रखता जाय, ओर उस पर अपना 
विश्वास बढ़ाता ज्ञाय, साथ हो कभो कभी उसको जाँच भी 
करता जाय, ओर जेसे जेसे काम बढ़े उसके सुपुदं उसके सहायक 
या सहयोगी कमंचारी करता ज्ञाय और उसका नया और अलग 
विभाग बनाता जाय । इस प्रकार से जितने अधिक विभाग होते 
जायें उतने मुख्य कायकत्तोी अथवा व्यवस्थापक उसके 
लिये बनाता जाय, ओर उसका हिसाव अलग अलग बनवा कर 
उसे विधिपूबंक जांचता जाय । अधिक विभाग हो जाने पर 


२१६ व्यापार 


सहायक व्यवस्थापक या संचालक भी नियत करता जाय और 
उस के सुपुद उन विभागों को पूरी जिम्मेदारी करता ज्ञाय और 
अपनी जिम्मेदारी क्रमशः घटाता जाय । स्वयं उनके केबल यथो- 
चित मुनाफ़ ओर उन्नति की ओर ही ध्यान देता रहे | सदा इस 
बात का भी ध्यान रक्खे कि कोई कमचारी अपने मुख्य कर्मचारी 
के विरुद्ध कोई कार्य न करे ओर न उसे उसकी शिकायत करने 
के लिये किसी रूप से उत्साहित किया ज्ञाय | सिवाय ऐसी अब- 
स्थाओं के जब कि कोई विशेष हानि या धोखे की सम्भावना 
हो | प्रयत्न प्रायः यही होना चाहिये कि सब कर्मचारी आपस 
में एक दूसरे के व्यवहार से सन्तुष्ट रहें । 
(३) स्वच्छता की आवश्यकता-- " 
अच्छे प्रबन्ध ओरौस्वच्छुता का बहुत निकट सम्बन्ध हे। 
यदि कहीं सफ़ाई ठीक से नहीं हे तो स्पष्टतया समझ लेना 
चाहिये कि यहाँ का प्रबन्ध भी ठीक नहीं है। स्वच्छता से 
प्रबन्धक तथा कर्मचारी दोनों के चित्त प्रसन्न रहते है। साथ ही. 
वहाँ आने वाले दर्शक अथवा ग्राहक भी उससे प्रभावित होकर 
प्रसन्न होते है । हर स्थान मे उचित सफ़ाई करके मुख्य मुख्य 
स्थानों पर सुन्द्र चित्र, फूल, माला, अगरबत्ती आदि से भी! 
उसकी सुन्दरता को बढ़ाकर उसे सुगन्धित कर देना चाहिये। 
एसा करने से वातावरण को उच्च प्रकार का बनाने मे बड़ी 
सहायता मिलती है, जिससे मनोद्ृत्ति पर बड़ा अच्छा प्रभाव 
पड़ता हे | छोटी छोटी चीज़ इधर उधर पड़ी रहने से उनके 
कारण गन्दगी पेदा होती हे। इसलिये हर समय इस बात का 


नबन्ध २१७ . 


ध्यान रखा ज्ञाय कि कोई चीज़ बेठिक्राने न पड़ी रहे और दिन 
में कम से कम एक बार सब चीजें अपने अपने स्थान पर पहुँचा 
दी जाएँ ओर उनका काम समाप्त होते ही फिर वह अपने ठिकाने 
ही पर रखी जाएँ। ओज़ार आदि जो काम में लाये जाते हो 
वह सदा साफ चमकते हुए ओर तेज हों ओर उन्हें केबल बही 
आदमी व्यवहार में लाबें जिनका यह काम हो | मशीनों में ज्ो 
तेल, ग्रीज़ आदि दिया जाता हो वह उत्तम प्रकार का ही हो, 
ओर उन्हें दिन के अन्त में काम समाप्त होने पर अच्छी तरह 
से साफ़ करके किसी चीज़ से ढककर छोड़ा जाय, ताकि उन 
पर गदों आदि पड़ कर उन्हें खराब न करे | दूसरे दिन भी उनसे 
काम लेने से पहले उनमें तेल आदि डालकर दुबारा सफ़ाई करके 
उन्हें काम में लाना चाहिये । 

इसी प्रकार ओर माल को भी सदा माड़ते पोंछते रहने का 
प्रबन्ध रहे और वह किसी प्रकार से गन्द। या सेला न होने 
पावे । बिकने वाला माल सदा ही बहुत स्वच्छ ओर भड़कीला 
रहे | इसका हर ससय हरएक कमचारी अथवा मालिक को” 
ध्यान रखना बहुत जरूरी हे । 
(४) स्टोक-रूमस का प्रबन्ध-- 

स्टोक-रूस अथात गोदाम में हर एक आदमी के आते जाते 
रहने से वहाँ का प्रबन्ध ओर सफ़ाई कभी ठीक नहों रह सकती 
क्यों कि जो भी अनुचित रूप से उसमें किसी चोज़ को रखने 
या निकालने जायगा वही उसमें कुछ न कुछ गड़बड़ी पेदा 
करके वहाँ से अपना काम किसी प्रकार से करके चला आयगा। | 
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“इसलिये यह आवश्यक है कि वहाँ के प्रबन्धक की आज्ञा बिना 
कोई दूसरा वहाँ हस्तक्षेप न करने पाए। यह जरूरी नहीं है कि 
सब प्रकार का फ़ालतू या स्टाक का भाल स्टाक रूम से ही रक्खा 
जाय । वह इधर उधर भी काम को सुविधा के अज्ञसार रक्‍्खा 

जा सकता है अथवा कारखान मे अधबनी दशा मे छोड़ा जा 
सकता है । ऐसी दशा मे यह देखते रहना चाहिये कि वह अधिक 
समय तक इधर उधर न पड़ा रहे, अथवा बहुत समय मे खच 
होने योग्य माल एक समय पर गोदाम से न निकाला ज्ञाय । 
यदि वह बेठिकाने रखा है तो उसे ठिकाने से रखवाने की 
किसी एक कमंचारी को जिम्मेदारी होनी चाहिये। गोदाम मे 
जो भी रखा जाय वह उस्रक नियुक्त स्थान पर ही रखा जाय, 
ओर आसानी से चोरी होने वाला अथवा कीमती माल विशेष 
सुरक्षता के साथ रक्खा जाय । स्टाक रूम को बाहरी रक्षा का 
भी निरीक्षण करते रहना चाहिये। यह एक विचित्र बात हे कि 
हम अपने रूपये की रक्षा तथा हिसाब का जितना ध्यान रखते 
है उतना उससे खरीदे हुये माल का नहीं रखते। यह शायद्‌ 

- इसलिए कि उसको चोरी का डर इतना अधिक नहीं है जितना 
कि रुपय की चोरी का, लेकिन साथ साथ इस बात का विचार 
भी तो जरूरी है कि यदि उचित ध्यान उसकी रक्षा की ओर 
नहीं दिया गया तो वह आप से आप खराब हो कर छीजता 
रहता हे ओर रुपये की अपेक्षा उसकी चोरी अदि का ज्ञान 
कठिनता से हो पाता हे या होता ही नहीं । इसके अतिरिक्त 

-यदि साल अच्छे प्रकार से नहीं रखा गया हो तो वह बिगड़ कर 


अन्त २१६ 


उससे जो चीज़ बनाई जाती है वह भी अच्छी नहों बनती । 
इसलिये यह अत्यन्त आवश्यक है कि मात्र जो लिया ज्ञाय चाहे 
वह बिक्रो के लिये हो अथवा श्रयोग के लिये, उसे हर प्रकार से 
ठीक दशा में सुरक्षित रखा ज्ञाना चाहिये, और इस ओर कड़ी 
दृष्टि रखनो चाहिये। ऐसा करने का प्रभाव क्रमंचारियों पर भी 
, अच्छा पड़ता है ओर वह भो इस ओर खतक रहते हैं तथा 
चीजों का नुकसान होने से या बिगड़ने से बचाय रखने का 
ध्यान रखते हैं । 
(४) बड़े व्यवसायों का प्रबन्ध-- 

बड़े बड़े. चालू कारखानों इत्यादि का प्रबन्ध जितना अच्छा 
बाहर से उसके सम्बन्धित नक़शे आदि द्वारा जानकारी प्राप्त 
करके और कभी कभी वहाँ जाकर हो सकता है उतना अच्छा 
चहाँ हर समय उपस्थित रह कर नहीं हो सकता, क्योंकि ऐसा 
करने से बहुत सा समय उसका वहाँ की साधारण बातों या 
समस्याओं में लगकर नष्ट होता रहता है ओर बहुत सी त्रुटियाँ 
जो उसके दृष्टिगोच होतो हें वह देखी अनदेखी होती रहती 
हैं ओर उनको ठीक कराने की ओर उसका ध्यान आकर्षित नहीं 
हो पाता । इसक विपरीति यदि मालिक अथवा मुख्य संचालक 
उसके सम्बन्ध सें बाहर घृमकर उसके लिये काम लाता रहे, या 
उसमें यात्रा द्वारा अनुभव में आये हुये ज्ञान के अनुसार उन्नति 
करता रहे तो अधिक लाभ हो । नित्य वहाँ रह कर वह उसके 
हरएक विभाग को अच्छी प्रकार नहों देख पाता, या देखता भी 
है तो उसे उसकी त्रुटियाँ नजर आकर भी ओमल हो जाती हैं । 


च्‌२्‌० व्यापार 


लेकिन कभी कभी उसका पूरी तोर पर निरीक्षण के लिये: 
वहाँ जाने से ओर नित्य के कार्मों को वहाँ के स्थानीय संचा- 
लक द्वारा कराते रहने से बहुत सी कमी की बातें मुख्यतः दृष्टि- 
गोचर होती रहती हैं ओर उनकी ओर पूरा ध्यान दिया ज्ञा 
सकता है । मालिक को निरीक्षण करते समय अपने अधिकार 
से उतना ही काम लेना चाहिय जितना कि कम से कम ज़रूरी 
हो । क्योंकि वहाँ का मुख्य संचालक उसका स्थानीय व्यवस्थापक 
होता है, जो भी काम करना हो अथवा आज्ञा देनी हो उसे उसी' 
के द्वारा एसा करना चाहिये । 

निरीक्षण सम्बन्धी जानकारी प्राप्त करने के लिए «व. 
अध्याय का “२, मालिक को देख-भाल” भी देखिये, ओर इस 
विषय पर अन्य पुस्तकों का भी अध्ययन करके अपना ज्ञान 
बढ़ाइय ।# 


(६) मन की चंचलता ओर प्रबन्ध-- 


मन स्वभावतः बढ़ा चंचल है, वह क्षण क्षण बदलता रहता 
है, कभी कुछ कभी कुछ विचार उमड़ते रहते हैं । इसलिये हरएक: 
विषय को जहाँ तक हो सके पहले अच्छे प्रकार से सोच ले ओर 





#नोट--हाल ही में छुपी एक पुस्तक जिसका नाम ०5 
(278०775%0070, ४७४४8 ८ए76/ ब्घवे (08 (0770! 
है, जिधको श्री [9४9४८0 7२, 820750, बम्बई निवासी ने 
लिखा हे, इसको पढ़कर बड़े बड़े कारखानेदार बहुत कुछ लाभ उठ 
सकते हैं । 
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यदि वह कोई गूढ़ अथवा अत्यन्त कठिन या नाजुक विषय हो 
तो दूसरे अनुभवी और शुभ चिन्तक लोगों से भी उसके बारे में 
परामश कर ले । लेकिन जो बात उसके सम्बन्ध में निश्चय कर 
ले उसको काय रूप में परिणित करने में देर न करे और उस 
निश्चय पर दृढ़तापूबक कायम रहे; जल्दी उससे न डिगे। बार 
बार मत बदलने से काम या तो होता ही नहीं हे या सफलता- 
पूबऊ नहों हो पाता । मन को चंचल्ञता के कारण अच्छे अच्छे 
मनसूबे जरा जरा सी अड़चन पड़ने से काय रूप में न आकर « 
:टल्नते जाते हैं ओर हो नहीं पाते । इस प्रकार लाभ के अच्छे अच्छे 
सुअवसर बिना उनसे लाभ उठाए यों ही निकल जाते हैं, अथवा 
चुकसान हो जाता है। इसलिए दृढतापूबंक सन के ऊपर सदा 
शासन करते रहना चाहिये। यदि कोई काय करना हो ओर 
उसे बिना किसी खास कारण के टालने को जो चाहे, तो तत्काल 
उसका तक इस प्रकार करना चाहिये कि उसे अब ही अथवा 
आज ही क्‍यों न कर लिया ज्ञाय। यद्दि इस प्रकार के तक में 
भी उसे टाल देना ही ठीक समझा ज|य तो उसे टाल दे, नहीं 
'ततो उसे तत्काल कर ही डालना चाहियें अथवा उसके सम्बन्धित 
अन्य व्यक्ति से करा डालना चाहिये, ऐसा करने से बिना विशेष 
कारण के काय स्थगित नहीं हो पाता और वह उचित समय 
'पर हो जाता है । ऐसा करते रहने के थोड़े अभ्यास से ही अच्छी 
आदत पड़कर एक व्यवसाई का हरएक काम समय पर ओर 
सुचारू रूप से द्वोने लगता है । हरएक जरूरी काय को करने का 
शक समय भी नियत किया जा सकता है, जिससे कि उसको 


ह्र्‌र न्यापार 


पूरा करने में बड़ी सहायता मिलती है| इसलिये जो भी ऐसा 
काय हो, जो तत्काल नहीं हो सकता हो तो उसको करने 
के लिये एक समय या तिथि निश्चय करके अपनी नोट-बुक 
अथवा डायरी में नोट कर ले और उस समय की प्रतीक्षा करता 
रहे | नियत समय उपस्थित होते ही या उस्चसे भी/ पहले उसे: 


ज़रूर कर डाले | 


अध्याय १३ 
माल को खराब होने से बचाना 


(१) कारण ओर उपाय-- 

यह एक बहुत साधारण विषय है, लेकिन प्रायः देखने में आता 
है कि इस ओर उचित ध्यान तभी दिया जाता है जब कि सचमुच 
में नुकसान होने लगता है । एक व्यापारी के लिये जिसे पेस-पैसे 
के नफ़ा नुकसान की ओर ध्यान देते रहना चाहिये यह बड़ी 
विचित्र बात है । इस पुस्तक में इस विषय पर विस्तार पूबंक: 
विचार न करके कंबल कुछ मुख्य बातों को ओर ही ध्यान 
आकर्षित किया ज्ञाता है । 

ब॒स्‍्तुए प्रायः नीचे लिखें कारणों से खराब होती या 
छीजती हैं-- 

१--मोसिसी कारणों से जेसे धूप लग कर, सील खाकर 
या भीग कर अथवा गद-गुबार पड़ कर | इसलिये यदि माल को 
इन कारणों के प्रभाव से सुरक्षित रखा जाए तो फलतः वह बिग- 
ड़ने से बचे रहेंगे। और साथ साथ सफ़ाई भी रहेगी | बहुत स्रा 
माल जो बाहरी गद-गुबार अथवा सक्खियों आदि से खराब 
होता हो उसको बिक्री क॑ समय के अतिरिक्त सदा ढके रहना 
चाहिये, अथवा उसे शीशे आदि के बतनों या आलमारियों में 
रखना चाहिये | यदि वह मोसिमी माल हो तो उसे बरसातीः 


२२४ व्यापार 


हवा ओर कीटाणुओं से बचाने के लिये वर्षा ऋतु आरम्भ होने 
के पहले ही सुरक्षित स्थान में नेप्थलिन गोलियों या नीम की 
'पत्तियों के सहित अथवा केवल कस कर बंधवा कर रख देना 
चाहिये ओर बरसात बाद ही वहाँ से निकालना चाहिये। 


'(२) चूहों दारा--- 

चूहे विशेषतः दूकान आदि में खाने की चीज़ों से हो जाते 
हैं इस लिये वहाँ खाना खाया या खिलाया ही न जाय, और 
यदि ऐसा करना ही पड़े तो कुछ बखेरा या बहाँ छोड़ा न जाय | 
लेकिन यदि दुकान ही खाने के पदार्थों को हो तो भी चोजों को 
“इस प्रकार से रक्खा जाय कि वह चूहों के आक्रमण से बची 
रहें। किसी हालत में उन्हें बढ़ते देना उचित नहीं है । चूहों को 
रोकने व पकड़ने में चूहंदाना प्रायः निष्फल ही सिद्ध होतो हैं 
क्योंकि वह उनमें तभी तक फँसते हें जब तक कि उनमें उनकी 
दुर्गन्ध नहीं पैदा होती, उन्हें जहरीली गोलियों से मारता भी 
ठीक नहीं होता क्योंकि इसके कारण वह इधर उघर मर कर 
बड़ी दुगन्ध पेदा कर देते हैं और फिर मरे चूहं को तलाश करना 
एक समस्‍या हो जाती है। इसलिये उनसे बचने के लिये बिल्ली 
पालना ही सर्वोत्तम उपाय है | 


'(३) दीमक आदि से-- 
यह अधिकाँश सोल के कारण पैदा होती है और बकसों, 


आलसारियों आदि में लग कर उनमें रकखे माल को चट कर 
जाती है। साथ साथ उनमें इसके कारण ज़द़ः भी लग ज्ञाता है, 


माल को खराब होने से बचाना २२५ 


ऐसी दशा में मिट्टी का तेल ओर कोलतार अथवा मोटर आयल 
(7700० ० ) उनके आसपास के स्थानों पर पहले से लगा 
कर. उनको सुरक्षित करना चाहिये ओर जहाँ तक हो सके उन्हें 
दीवार से हटाऋर रखना चाहिये। बर्षा के बाद कु वार के महीने 
में दीमक का जोर अधिक बढ़ जाता हे इस लिये उनका इलाज 
पहले से ही कर लेना जरूरी है । 
(४७) कीड़े ( लकड़ी के ) अथवा घुन लगना-- 

या तो उपरोक्त रीति से कोलतार आदि लगा कर काठ की 
चीज़ों को बचाना चाहिये, अथवा उन पर "०776 छिड़क 
कर था लगा कर उन्‍हें सुरक्षित करना चाहिये। गोदाम में जहाँ 
माल रखा हो वहाँ कभी कभी /0.0.7'. की फुहार देते रहना 
चाहिये ताकि वहाँ के हानिकारक कीटाशु मरते रहें । 

जाले आदि हर स्थान से सदा सफ़ा कराते रहना चाहिये, 
सफ़ दी कराते रहने से भी सब प्रकार के हानिकारक कोटाशु 
मरते रहते हें । 

किसी कारण से भी खराब हुये माल को तुरन्त ही अन्य 
-नये माल से हटा कर अलग रख देना चाहिए, ओर उसे जल्दी 
से जल्दी निकालने या प्रयोग में लाने की व्यवस्था करनी चाहिये, 
नहीं तो वह ओर अच्छे माल को भी बिगाड़ देगा । 


१५ 


अध्याय १७४ 


च्यापार में शिथिलता आने पर क्या 
करना चाहिये 


(१) कारणों की जाँच ओर उपाय-- 
एक व्यापारी को किसी दशा में भी हतोत्साह नहों होना ' 
चाहिये । उसमें इतना पैय होना चाहिये कि यदि उसके व्यापार 
में किसी का रण कभी शिथिलता आ जावे अथवा हानि प्रतीत 
होने लगे तो उसे इसकी चिता न कर उसके कारणों ओर उपारों 
पर गंभीरतापूवक विचार करना चाहिये, ओर सदा इस बातः 
का ध्यान रखना चाहिये कि 
मन के हारे हार हे, मन के जोते ज्ञीत । 
मन ही को समम्काइये, मन हो की परतीत ॥। 
यदि हो सके तो किसी विशेषज्ञ द्वारा अपने व्यापार की 
जांच करानी चाहिये, तथा उससे विचार विनिमय कर.उसके 
बतलाये सुकाबों को काम में लाना चाहिये, लेकिन किप्ती दूसरे 
पर अपने व्यापार के सम्बन्ध में दूषित विचार पेदा करने वाली 
बात कभी भाषित नहीं होने देना चाहिये, क्योंकि इससे बाता- 
बरण बिगड़ कर सिवाय हानि के लाभ कुछ नहीं होता । 
किसी कठिनाई को निवारण करने के लिये प्रथम उसकोः 


व्यापार में शिथिलता आने पर क्या करना चाहिये २२७ 


जानकारी होनी चाहिये, तथा उससे- निपटने का ढंग मालूम होना 
चाहिये, साथ साथ निपटने की अभिलाषा और हृढता भी 
होनी चाहिये | इस प्रकार उस पर विजय प्राप्त हो सकती है । 
हाँ, समय कम या अधिक लग सकता है जो कि अपने पराक्रम 
तथा इश्वर की कृपा पर निभर हे । 

बहुत सी घटनायें तथा हानियाँ ज्ञीबन में ऐसी घटित होती 
रहती हें कि वे समय पाकर आप से आप ठीक हो जाती हैं, 
तथा कुछ दिन बाद उनका वेग नाम मात्र का ही रह जाता है | 
इसलिये किसी कठिनाई के उपस्थित होने पर उसके सम्बन्ध में 
सोच नहीं करना चाहिये। ऐसा करने से बह चोगुनी प्रतीत 
होती हे । सदा उसके कारणों और उपायों पर ही विचार करना 
चाहिय, ओर यदि उसमें अपना वश नहीं है तो सन्‍्तोष कर उसे 
सहना चाहिये, ओर परमात्मा का भरोसा कर अच्छे समय की 
प्रतीक्षा करनी चाहिये। पर साथ साथ उसे निवारण करले के 
उपाय सोच कर उन्हें प्रयोग में लाते रहना चाहिये | यही मनुष्यः 
का धमं हे, ओर इसी में उसका कल्याण है। परमात्मा के ऊपर 
भरोसा करने वाले ओर अपने धम पर चलने वाले तथा अपने 
कतंव्य पर आरुढ़ रहने वाले के लिये कभी हताश होने की 
जरूरत नहीं हैं । उसे तो परमात्मा के भरोसे प्रसन्नता तथा दृढ़ता 
पृव क सदा अपना कतंव्य ही पालन करते रहना चाहिये। अस- 
फलता तथा हानि इसी में हे कि ऐसा करने में किसी कारण 
वह चूक जावे, क्‍योंकि अच्छे और बुरे दिव कमोचुसार आते. 
जाते रहते हें उन पर किसी का वश नहीं चल सकता। जक 


श्स्द व्यापार 


अच्छे दिन हों तो उन दिनों ज्ञितना भी हो सके धर्मानकूल काम 
करे लेकिन विपरीत दिनों में केवल अपना कतंव्य ही पालन 
करता जावे, कोई नया काम करने की चेष्टा न करे। ऐसे 
दिनों में नया काम करने से प्रायः कठिनाइयां अधिक उपस्थित 
होती हैं जिन पर कि विज्ञय प्राप्त करना समस्‍या हो जाती है । 
फिर भी उन्नति के अवसर उपस्थित होने पर उनसे लाभ 
उठाने की चेष्टा करने सें कभी नहीं चूकना चाहिये, क्‍योंकि 
केवल प्रारब्ध के आखरे निष्कम हो जाने से भी काम नहीं 
चलता । कठिनाइयों से लड़ते रहना ओर उन पर विजय श्राप्त 
करना ही मनुष्य का स्वाभाविक घम है | उनसे डर कर अकर्मण्य 
हो जाना कायरता है । 

यदि व्यापार ठीक नहीं चल रहा है, तो उसके मालिक को 
चाहिये कि अपनी सामथ्य अनुसार बिक्री बढ़ाने के उपाय करे । 
उसका रुपया कहाँ कहाँ रुका है उसे निकालने का यत्न करे। 
यदि कोई माल ऐसा जमा हो गया हे जो निकल नहीं रहा है 
अथवा आवश्यकता से अधिक है, तो उसे निकलने के विशेष 
उपाय कर ओर उनकी एक सूची बनाकर सदा अपने सामने 
रखे, ताकि डस पर विशेष ध्यान दिया ज्ञा सके। यदि कहीं 
माल खराब हो रहा है अथवा सुरक्षित रूप से नहीं रखा है 
तो उसका तत्काल उचित प्रबन्ध करे। अपने विक्रेता अथवा 
अतिनिधियों को अधिक से अधिक बेचने के लिये उत्साहित 
कर, पर उन पर यह कभी न भाषित होने देवे कि व्यापार में 
किसी प्रकार से शिथिलता आ ज्ञाने के कारण उनसे ऐसा करने 


व्यापार में शिथिलता आने पर क्‍या करना चाहिये २२६ 


के लिये कहा जा रहा है, परन्तु स्वयं को अपने व्यापार का एक 
विशेषज्ञ मानकर उसमें काम करना चाहिये । 

किसी व्यापार की गिरती हुईं अवस्था का ज्ञान होना ही 
उसको डूबने से बचाने का पहला उपाय है। सब प्रकार के 
बचाने के उपायों को तत्काल काम में लाने से ही वह बचाया जा 
सकता है, न कि उसके प्रति केवल अच्छी भावना ही धारण 
किये रहने से जो कि अधिकाँश धोखा देनेवाली सिद्ध होती 
हैं। यह निश्चय है कि यथा समय किसी रोजगार की मन्द्‌ 
अबस्था का ज्ञान होने से ओर उसको रोकने के लिये उपाय 
करने से ही वह बचाया जा सकता है | अधिक देर हो जाने से 
उसकी दशा इस हद तक बिगड़ सकती हे कि फिर उसका 
संभालना असम्भव हो जाता है, क्योंकि हर चीज़ के गिरने का 
ढाल बहुत तेज़ होता हे, उस पर पढ़ते ही फिर उसका बचाना 
कठिन हो जाता है। किस्री व्यापार को गिरती हुई अबस्था में 
यदि पुराना ऋण का भार हुआ तो वह असह्य हो जाता है, ओर 
फिर उस व्यापार के गिरने में देर नहीं लगती । ऐसी दशा में 
ऋणदातां अपना ऋण वसूल करने में तत्परता प्रकट करने लगते 
हैं ओर देनदार अथवा अन्य लोग रुपये से सहायता करने में 
अपनी असमथता प्रकट कर दंते हैं | ऐसी दयनीय अवस्था 
उपस्थित होने से पहले ही एक समभदार व्यापारी को अपने 
व्यापार को बचाने की यथा शक्ति चेष्टा ओर उपाय करना 
चाहिये | ऐसे समय में किसी प्रकार का नया माल जो पहले से 
न बिकता हो लेकर रुपया ओर न फंसा देना चाहिये | यत्न यह 


२३० व्यापार 


होना चाहिये कि चालू माल अधिक बिके और उससे ग्राहक 
सन्तुष्ट हों, ओर वह केवल नकद दास में बिके। सदा इस 
बात का भी ध्यान रखना चाहिये कि ग्राहक अपनी आवश्यकता 
के अनुसार ही चीज लेता हे, यदि वह अच्छी ओर सस्ती मिलती 
है तो उसे आवश्यकता से कुछ अधिक भी ले लेता है । परन्तु 
आवश्यकता या इच्छा न होने पर केबल दाम कम कर देने से 
कोई चीज़ अधिक नहीं बिक सकती । इसलिये अधिक बेचने के 
लिये उसकी मांग ही अधिक पेदा करने से काम चलता है, जो 
कि विविध प्रकार से विज्ञापन द्वारा या परिस्थिति अनुसार कोई 
नयी योजना बनाकर किया जा सकता है। विज्ञापन के साथ 
साथ अपने विक्र ताओं मे उत्साह भी पेदा किया जाना चाहिये, - 
यह तभी हो सकता हे ज़ब कि व्यवस्थापक अथवा मालिक में 
बह पहले पेदा हो । नया उत्साह पेदा करने के लिये कोई नयी 
योजना बनाई जानी चाहिये ताकि उसक कारण वह सब में 
पेदा हो सके। हर एक व्यापार की अवस्थानुसार ही नयी 
योजना बनाई जानी चाहिये, पर इसमे देर नहीं करना चाहिये। 
कठिन समय में हताश होने को आवश्यकता कभी नहीं 
होती, इससे काम ओर बिगड़ता है। इसके अतिरिक्त यदि 
किसी समय में किसी बात की विशेष कठिनाई होती है तो उसी 
समय में अन्य बातों की सुबिधा अथवा विशेष लाभ के साधन 
भी पेदा हो ज्ञाते हैं । कंबल कठिनाइयों के बारे मे सोचते रहकर 
उसी समय मे होने वाले लाभ के सुअवसरों पर विचार न करना 
बड़ी भूल की बात है। जेसे वर्तमान काल में अतिशय मह गी 
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होने के कारण बेकारी बढ़ गई है, ऐसे समय में काम करने 
चाले अधिक मिलते हें उन्हें लगाकर कोई नया काम सुविधा 
पूबंक और सस्ते दामों में कराया जा सकता है, या कोई, चीज 
निकाल कर सस्ती बेची जा सकती है, अथवा अपने कारखाने या 
दूकान आदि में उन्नति की जा सकती हे। उसमें नया काम 
'कराया जा सकता है, या कोई दूसरा लाभ का काम शुरू किया 
'ज्ञा सकता है, जेसे नये मकान आदि बनवा कर उन्हें बेचने या 
किराये पर उठाने का, यह इस प्रकार का हो कि बाद में केवल 
उसकी देखभाल से ही लाभ होता रहे ओर विशेष ध्यान अपने 
मुख्य व्यापार ही में लगाया जा सके। 

० हर हालत में दूकान में विशेषतया वे हो चीजें या माल 
द्ोना चाहिये जोकि अधिक चलता हो ओर उसी की ओर 
यान भी विशेष देना चाहिये । ऐसी चीजें जो चलती न हों 
उनके ऊपर विज्ञापन में भी रुपया खर्च करके बेकार घाटा होता 
>है।न चलने बाली वस्तुओं को तो वहीं बिकने के लिये भेज देना 
चाहिये जहाँ कि वे आसानी से बिक सके, अथवा जहाँ से वे ली 
गई हों वहीं वापस कर देना चाहिये, चाहे ऐसा करने में कुछ 
घाटा ही हो । एक दूखरा उपाय उनको निकालने का यह भी हे 
'कि दूसरो आसानी से बिकने वाली चीज़ों से उन्हें ज़ुटाकर बेचा 
'जाबे। ऐसा उसी दशा में किया ज्ञा सकता है ज्व कि उसी मेल 
को दूसरी चलने वाली चीज़ भी हो जिससे बह जुटाई ज्ञा सके; 
“ओर दोनों को मिलाकर कुछ दाम में भी किक्रायत की जावे । 

प्रत्येक रोज़गार की सफलता उसमें विक्रो होने पर निभर 


२३२ व्यापार 


होती है । यदि उसमें पूं जी अधिक नहीं लगी हे तो उसके संचा- 
लक को चाहिये कि उसकी लोट फेर अधिक बार करता रहे। 
जितनी अधिक बार वह ऐसा कर सकेगा उतनी ही उसे सफलता 
मिलेगी । ऐसा होने पर पूृ'जी की कमी उसके मुनाफ़ को कम से 
कम प्रभावित करेगी | ऐसा करने पर ही उसकी स्थायी उन्नति 
निभर हे, क्योंकि अधिक मुनाफ़ा होने पर हो वह अपनी पूजी 
बढ़ाकर अपना काम भी बढ़ा सकता है, और कज़ का बोझ कम 
कर सकता है । लेकिन साथ साथ उसे अपने निजी खर्चे भी कम 
रखने चाहियें ओर दूकान के खर्चो आदि में बहुत किफ्रायत से 
काम लेना चाहिये | यदि बह ऐसा नहीं करेगा और अपनी पृ'जी 
को बज्ञाय बढ़ाने के कम कर देगा तो फिर उसके व्यापारनकी 
वहो दशा होगी जो उस मरीज्ञ को होती हे ज्ञिसकी कि जीवन 
शक्ति इस हद तक कम हो गई हो कि दवाओं का फिर उस पर 
कोई असर नहीं हो पाता 

अधिक मुनाफ़ा ओर स्थाई उन्नति माल के अधिक बिकने 
ही पर निभर हैं, ओर अधिक बिक्रो विशेषतः दूकान के संचालक 
की योग्यता पर निभर होती है। योग्य व्यापारी अधिक से 
अधिक बेचकर अपनी पृ जी दिन दिन बढ़ाता जाता है, ओर अपने 
व्यापार मे सफलता प्राप्त करता रहता है । इसके विपरीत बिना 
समझमे काय करने वाला व्यापारी उसे दिन दिन कम करके एक 
दिन अपने रोजगार से भी हाथ धो बेठता हे ओर अन्य लोगों 
के लिये बुरा उदाहरण बनता है, तथा अपने रोजगार में लगे 
दूसरे ्ञोगों का भी धन नष्ट करके उनको भी बरबादी या हानि 
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का कारण बनता है | 
वैसे तो हर समय ही एक व्यापारी को सचेत रहना चाहिये 


ओर देखते रहना चाहिये कि कोन सी ऐसी चीज उसके 
व्यापार में हैं जिनका कि लौट फेर नहीं हो रहा हे। लेकिन" 
कठिनाई के समय पर तो उसे इस ओर विशेष ध्यान देना 
चाहिये। यदि उसको पूंजी किसी ऐसी चीज़ में फँसी हुईं है 
 ज्ञिखका अब काम हो गया हे ओर उसे बेचकर रुपये की शकल 
में परिवर्तित किया जा सकता है, तो ऐसा करने में उसे देर नहीं 
करनी चाहिये, ताकि इस श्रकार से प्राप्त की हुई नक़दी अन्य 
आवश्यकोय काय या माल में लगाकर उससे लाभ उठाया 
५जा सके | इसी प्रकार यदि कोई मशीनरो उसके यहाँ ऐसी हो 
जो कि फालतू हो गई हो, अथवा काम अच्छा न करती या 
कम किफ्रायत से करती हो तो उसे तुरन्त अलग कर उसकी 
बज्जाय अधिक हाभ वाली मशीनरी लगानी चाहिये। अपनी 
लेने बाली रकमों को सदा ध्यान में रखना 'चाहिये; यह देखते 
रहना चाहिये कि वह समय पर वसूल हो जाती हें या नहीं। 
यदि नहीं तो उसके उपाय बराबर करते रहना चाहिये, वरना 
उस्रका वसूल होना अधिक से अधिक कठिन होता जावेगा। 
किसी ढलते हुये व्यापार को संभालने के लिये इस्र प्रकार से 
अपनी फंसी हुई रकमों को निकाल कर चलते हुये काम या माल 
में लूगाना अत्यन्त आवश्यक है । 
(२) व्यापार को रसातल् की ओर ढकेलने वाले कारण-- 
अब हम अपने पाठकों का ध्यास उन कारणों की ओर 
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आकर्षित करना चाहते हें जिनसे व्यापार रसातल की ओर 
न जाता हो तो चला जाबे । वे यह हैं-- 
१--आहकों के श्रति उदासीनता अथवा उचित ध्यान न देने 
का बतांव करना । 
२--पुरानी रूड़ियों पर कायम रहकर बदलते हुए समय के 
“अनुसार कायवाही न करना । 
३--अपने मुख्य रोज़गार की ओर ध्यान न देकर दूसरा 
“ऐसा नया काम करना जिसमें रुपया फंस ज्ञावे । 
४--अनुचित किफ्रायत करना--जैसे विज्ञापन का काय 
“बन्द कर देना; स्टेशनरी घटिया बतना, पुराने अच्छे नोंकरों को 
अलग कर देना इत्यादि । 
०५--अच्छे माल के भी दाम बाजार भाव से कम करके 
बेचना, केवल इसलिये कि बह जल्दी बिक जावे । 
६--घाटे के डर से व्यापार में अधिक रुपया न लगाना, 
ओर जो लगा है उसको भी उतारने की चेष्टा करना । 
७--कज को रकम अथवा उस पर ब्याज बढ़ाते जाना, 
“अथवा अपनो लेने वाली रकमों को बढ़ा लेना । 
८--अपने व्यवसाय को ( विशेषतः दुकान को ) अधिकांश 
कर्मचारियों पर छोड़ देना, ओर उनके ऊपर निमर रहना। 
९--बढ़ती हुई परिस्थिति के अनुसार उपाय न करना । 
१०--उत्साह होन होना, अथवा अपने व्यापार को ओर 
“ध्यान कम देना या उसके प्रति उदासीनता बतना । 
११--आमदनी से खर्चों को बढ़ाये रखना । 
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उपरोक्त बातों से कोई रोज़गार न बेठता हो तो बेठ 
'ज्ञावेगा। इसलिये इनसे एक सममभादार व्यापारों को सचेत 
रहना चाहिये। यदि रोज़गार किसी काएण से ठोक न चल 
रहा हो तो उसके प्रति उदासीनता का व्यवहार न बतकर उसमें 
नये उत्साह तथा नये पुरुषाथ से लगकर हृढ़तापूबक काम करना 
चाहिये ओर यह देखना चाहिये कि उसके मन्द पड़ जाने के 
बया कारण हैं ओर वे किस प्रकार ओर किस हद तक दूर किये 
जा सकते हैं । यदि वे ऐसे कारण हे ज्ञिनके ऊपर अपना कोई 
-चश नहीं है, तो विचारना चाहिये कि ऐसी परिस्थिति कब तक 
रहेगी ओर उसका क्या उपाय है। यदि वे उपाय तत्काल काम 
मेंज़हीं लाये जा सकते तो उन्हें उचित समय पर काम में लाने 
की प्रतीक्षा करनी चाहिये ओर पहले से उनके अनुरूप काम 
करने की चेष्टा करनी चाहिये। यदि दूकान आदि अच्छे मोऊ 
पर न हो तो अच्छे स्थान पर हटाने का प्रबन्ध करना चाहिये, 
"लेकिन यदि वह ऐसा स्थान हो जिसमें जाने से सफलता तत्काल 
मिलने में सन्देह हो तो जहाँ तक हो दोनों स्थानों को कुछ दिन 
चालू रखना चाहिये, यदि हो सके तो दूसरे स्थान पर उसी दशा 
में जाना चाहिये जब कि वहाँ पर जाकर कुछ दिन काम कम 
चलने के कारण घाटा सहने या अधिक खच उठाने की सामथ्य 
हो | इस बात का भी ध्यान रखना चाहिये कि समय सदा एक 
सा नहीं रहता, कभी कभी आँधो या तूकान का भी मुकाबला 
करना पड़ता है; इसलिये उससे घबड़ा कर कोई अनुचित कार्य 
नहीं कर डालना चाहिये । ऐसे समय धीरज से काम लेऋर अच्छे 
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समय को प्रतोक्षा करनी चाहिये। कठिन समय में यही सोचना 
चाहिये कि उससे किस्र प्रकार लाभ उठाया जा सकता है। 
कठिन से कठिन समय या परिस्थिति उपस्थित होने पर भी 
व्यापारी को हिम्मत नहों हारना चाहिये। उसे सदा परमात्मा 
पर भरोसा रखना चाहिये | यदि वह अपना कतव्य पालन करता 
गया, ओर परक/क्रम तथा स्थिरता सेःकाम करता गया तो उसे 
उसकी सहायता अवश्य मिलेगी। मनुष्य के जीवन को कम 
कभी एक तंग या अंधेरे रास्ते से भी गुजरना होता है, यह तंग 
अथवा अंधेरा रास्ता प्रायः लम्बा नहीं होता पर उसे पार करते ही' 
उसे फिर प्रकाशमय ओर खुला रास्ता अपने जीवन को सुखमय 
बनाने का मिलता है, जो कि बीते हुये रास्ते से अधिक सुख़मय 
होता है । इसलिये कठिन से कठिन समस्‍या अथवा समय उप: 
स्थित होने पर भी एक व्यापारी को सदा उसे पार कर आगामी 
अच्छी परिस्थिति को प्रतीक्षा करनी चाहिये। असफलता का 
सबसे बढ़ा कारण उदासीनता अथवा उत्साह हीनता होती है, 
इन पर यदि मनुष्य विजय प्राप्त करता रहे तो कोई शक्ति ऐसी 
नहीं है ज्ञो उसे गिरा सके | इसलिये परिस्थिति के अनुसार उसे 
सदा उत्साह पूवक यर्न करते रहना चाहिये, और उन्नति की 
ओर ध्यान रखना चाहिये, तथा उसके उपाय सोचते तथा करते 
रहना चाहिये | कोई कारण नहीं हे कि एक पुरुषार्थी ओर 
उत्साह पूण भन्ुष्य एक सीढ़ी से दूसरी सीढ़ी चढ़ता चला न 
जाय, प्रश्न केवल उसके यथार्शक्ति यत्नपूर्वक लगे रहने का है । 
योग्यता अथवा परिस्थिति अनुसार देर हो सकती हे लेकिन अपने 
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लक्ष्य में सफलता प्राप्त न हो यह नहीं हो सकता। दृढ़तापू्चक 
लगे रहने से बढ़े बड़े कठिन कार्य हो ही जाते हैं, प्रश्न केबल 
यत्नपूवक उनमें लगे रहने का है! 
(३) विज्ञापन की आवश्यकता - 
व्यापार में कितनी ही शिथिलता क्‍यों न आ गई हो, उसके 
लाने के उपायों को, मुख्यतः विज्ञापन के काय को, जारी 
_इखना बहुत जरूरी है, इसका असर हुये बिना नहीं रह सकता। 
रोजगार जैसा बढ़ा या छोटा हो उसी के अनुसार उसका विज्ञा- 
शन् करते रहना चाहिये । इसके करने के कई तरीके है जेसा कि 
अश्ष्याय ४ में वर्णन किया गया है । उसमें वशित उपायों को 
अपनी शक्ति और सुविधा के अनुसार काम में लाते रहना 
चाहिये । इसमें किसी प्रकार की असावधानी नहीं करनी 
चाहिये। यदि और कुछ नहीं तो कम से कम हेन्डबिल अथवा 
सुचोपत्र तो निकालते ही रहना चाहिये, और अपने काय स्थान 
को सदा भड़कीला ओर आकषक बनाये रखना चाहिये। एक 
'छोटे दूकानदार को तो कोई न कोई ऐसी रचना जरूर रचते 
रहना चाहिये जिससे जनता उसकी दूकान से आकषित होती 
रहे ओर इस प्रकार ग्राहकों की संख्या बढ़ती जावे । ऐसा करने 
में परिश्रम अधिक करना पड़ता है, लेकिन इसका लाभ भी 
अधिक ओर स्थायी होता हे । 
अधिकांश व्यापारी अपने बाहरी शो-कसों की ओर पूरा 
ध्यान नहीं देते, या कहना चाहिये कि ये उनके लिये एक सराधा- 
रण चोज़ हो जाती हैं। उनको ओर आकर्षित होने वाले लोगों 
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का ध्यान उसमें सजी चीज़ों की ओर तभी विशेष रूप से ज्ञा 
रूकता है जब कि उनकी विशेष रूप से सफ़ाई होती रहे और 
उनके अन्दर दर्शाये हुये माल को आकषक रूप से उनमें सज्ञाते 
और कभी कभी बदलते रहा जावे। राह चल्नते लोगों को वह 
दूकान का सबसे अधिक प्रभावित करने वाला स्थान है। उसमें 
रखी हुईं चीज ऐसी होती चाहिये जिससे वे विशेष रूप से प्रभा- 
बित होकर दुकान के अन्दर आये' ओर उनके बारे में पूछताछ 
कर उनका तथा अन्य बिकने वाली चीज़ों का सोदा कर। हर 
(४) चलने वाली अथवा बहुधा प्रयोग में आनेवाली चीजें... 

कभी कभी देखने मे आता हे कि दूकानदार चलने बालीः 
चीज़ों को तब तक मेंगवाने की चेष्टा नहीं करता ज्ञब तक कि. 
उनका स्टाक बिल्कुल न खतम हो जावे अथवा उनके बिना काम 
रूक न जावे । यह आदत बहुत हानिकारक हे। ऐसी चीज़ों 
को थोड़ा थोड़ा करके मेंगवाने से क म बेकार का बढ़ता हे ओर 
हामि होती रहती है। उनके न रहने से आहक लोटने लगते हैं 
ओर अपनी आवश्यकता पूरी करने के लिये दूसरी दूकान से 
उन्हें लेकर फिर वहीं के ग्राहक बन जाते है | इसलिये यह बहुत 
जरूरी है कि जो चीज चलने या अधिक प्रयोग में आनेबाली हों 
उन्हें जहाँ तक बन पड़े अधिक मात्रा में ही मंगवाना चाहिये 
ओर उनका स्टाक कभी समाप्त नहीं होने देना चाहिये । अधिक 
मात्रा मे लेने से वे सस्ती भी मिलेगी तथा उनके ग्राहकों का 
सिलसिला ज्ञारी रहेगा। ऐसी चीज़ों के भावों मे गिराब कम 
होते हैं। साथ ही बाजार मे कभी कभी न मिलने के कारण 


व्यापार में शिथिलता आने पर क्या करना चाहिये २३६: 


उनके भाव बहुत ऊँचे चढ़ जाते हैं जिससे कि विशेष लाभ हो 
सकता है । 
(५) बनवाई हुई चीज़ों की लागत का ज्ञान-- 
हरएक व्यापारी जो अपने कारखाने आदि में बने माल की 
बिक्री करता है उसे उसकी ठीक ठीक लागत का ज्ञान होते रहना 
बहुत जरूरी है। उसके बनवाने में लगे हुये माल तथा मजदूरी" 
के खर्चों के अतिरिक्त जो अन्य ऊपरी खर्चे उसके बनवाने में. 
"बढ़ते हैं उनकी ठीक ठीक जानकारी न होने से धोखा हो ज्ञाता 
है । इसलिये उसे चाहिये कि वह्‌ ऊपरी खर्चों को विधि पूवक: 
मालूम करता रहे ओर उनको माल की पेदाबार के विप्रति न 
होने दे। यदि उसे यह ज्ञात हो कि किसी चीज़ के बनवाने 
में खच अधिक होने के कारण घाटा हो रहा हे ओर उसका 
मूल्य बढ़ाया नहीं जा सकता तो उसे बह चीज़ बनवाना बन्द 
कर देना चाहिये, अथवा कम बनाना चाहिये जिरसे कि उसके 
बनवाने में घाटा न. हो । वही चोजें अधिक बनवानी चाहियें 
जो कि अधिक बिकती हों ओर जिनमें लाभ भी उचित रूप से 
होता है । केवल लगे हुए माल ओर मजदूरी पर ही किसी चीज़ 
का दाम निश्चय नहीं कर देना चाहिये, उसके बनाने में कितना 
माल खराब होता है या टूटता-फूटता रहता है या कितना समय 
लगता है अथवा उसका कितना भाग सस्ते भाव में बेचना पड़ता 
है, यह सब बराबर देखते रहना चाहिये | यह भी देखना चाहिये 
कि उस पर अन्य ऊपरी खर्च, जेसे बनवाने वाले कमचारियों का 
वेतन, पेकिंग, भेजने के खर्च, एज्न्ट का कमीशन आदि जोड़कर 


“बे डं० व्यापार 


उसमें कुल्न किवना लाभ या हानि हो रही हे। ऐसा किये बिना 
कोई माल बनवाकर बेचते रहने से कभी कभी बड़ी हानि का डर 
रहता है जो कि वष के अन्त में पता लगता है। फिर बही 
कहावत चरिता्थ होगी कि “अब पछताये होत क्या जब 
चिड़ियाँ चुग गई खेन”? । इसलिये यह' अत्यन्त आवश्यक हे 
कि वही माल अधिक बने जो अधिक बिकता हो ओर उसी की 
ओर अधिक ध्यान दिया ज्ञाय । 
(६) फुसेत का समय-- 
एक व्यापारी को अपने काम से कभी कभी छुट्टी भी लेते 
रहना चाहिये ओर उसे अपनी उन्नति, मनोरंजन या समाज 
सेवा में लगाते रहना चाहिये। व्यापार के मध्य में यदि उसे 
किसो समय अवकाश मिले तो उसे बेकार की गपशप या किस्से 
कहानी को क्िताबे पढ़कर नष्ट नहों करना चाहिये। ऐसे अब- 
सर को उसे अच्छी अच्छी व्यापार सम्बन्धी पुस्तकों को पढ़ने 
अथवा अपने व्यापार में उन्नति करने के ढंग सीचने में व्यतीत 
करना चाहिये। इस प्रह्म ए थोड़ा थोड़ा भी ज्ञान प्राप्त करके 
ससय मिलने पर उसका उपयोग करने से बड़ा लाभ हो सकता 
है, या कोई नया काम करके व्यापार बढ़ाया जा सकता है। 
हरएक काम के करने की योग्यता प्राप्त करके ही उसे करने में 
सुविधा तथा लाभ होता हे । इसलिये फुर्सत के समय को अपनी 
योग्यता बढ़ाने ओर व्यापार की उन्नति में हो लगाना चाहिये। 
ऐसा न करके अधिऋाँश नवयुवक अपना बहुमूल्य समय नष्ट 
“कर देते हैं ओर फिर सारो उम्र पछताते रहते हैं, क्योंकि बाद में 
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अधिक उम्र हो जाने के कारण, तथा काम सीखने का उत्साह और 
साधन दोनों कम और कठिन हो जाने के कारण वह अपने बन्धनों 
में आप ही इतना जकड़ जाता है कि कोई दूसरा उन्नति का काम 
करना उसके लिये असम्भव हो जाता है | इसलिये व्यापार में 
लगे सभी व्यक्तियों को, विशेषतः नवयुवक्ों को, अपने फुसंत के 
समय को बिना उससे लाभ उठाये खोना नहीं चाहिये । 
#७) परिवतन ओर नवीनता की आवश्यक्रवा-- 
दृकान हो अथवा कारखाना, बह एक जीवित प्राणी की भाँति 
उन्नति या अवनति करता रहता है। यदि उसमें किसी कारण 
से शिथिलता आ गई है तो वह उसके लिये अच्छी बात नहीं । 
डसमें कुछ न कुछ परिवतन होते रहना ही उसकी ज्ञीबन-शक्ति 
में उन्नति करते रहने को एक बड़ी दल्नील है । यदि उसमें शिथि- 
ज्ञता आ गई है तो निश्चय है कि वह अवनति की ओर जावेगा। 
इसलिये हर एक व्यापारी को अपने व्यवसाय में कुछ न कुछ 
उन्नति या उसके अनुकूल परिवर्तन बराबर करते रहना चाहिये । 
ऐसा करने के लिये उसे ग्राहकों या अन्य शुभचिंतकों द्वारा अथवा 
उपयोगी पुस्तकों या समाचार पत्रों द्वारा सुझाव मिलते रहते हैं । 
उन पर विचार कर उन्हें कार्यान्वित करना चाहिये। संसार 
परिवतनशील है, उसमें स्थिरता नहों रह सकती । हर एक चीज 
घटती या बढ़ती रहती हे। समय समय पर वैज्ञानिक ज्ञान के 
कारण नई नई चीजें निर्माण होती रहती हैं और उनके अज्ञु- 
'कूल मांगें भी पेदा होती रहती हैं, जिससे कि उनके उपभोक्ताओं 


की आदतों पर असर पड़ कर वे, बदलती रहतो हैं | उनसे अज- 
ह १६ 
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भिज्ञ रहना या उनके अनुकूल न चलना एक व्यापारी के लिये बड़े 
खतरे की बात हे | इसलिये समय अनुसार रोजगार में परिवर्तन 
करते रहने से लाभ उठाना उन्नति का सबसे अच्छा साधन है । 
एक कारखानेदार को भी इसी प्रकार उपभोक्ताओं को समया* 
उुसार बदलती हुईं आदतों या फैशन का विचार करते हुये अपने 
यहाँ बनने वाली चोजों में परिबतन या नयापन पेदा करते रहनाः 
चाहिये | यदि वह ऐसा नहीं करेगा तो उसके अच्छे दिन सराह्-- 
होकर बुरे दिन आते देर नहीं लगेगी, क्योंकि सदा नई नई और 
भाँति भाँति की चीजों का आविष्कार होता रहता है। आजकल 
तरह तरह की नकली चीजें (जेसे नकली ऊन, नकली रुई, नकह्वीः 
रेशम आदि) पेदा होकर असली मात्र वालों के लिये समस्या 
पद कर रहे हैं, फलों की रक्षा के लिये ठंडेघर ( ८०० 
570792८) बनकर महीनों बाद भी हम बेफसल के फल ताज 
रूप में खा सकते हैं. । विज्ञान द्वारा सुरक्षित किये हुये फल क्‌ 
तरकारियाँ वर्षों बाद भी बिना उन्तकी पोषण शक्ति या स्वाद 
बिगड़े प्रयोग में ला सकते हें | इसी प्रकार विज्ञान के चमत्कार 
के साथ साथ फ़्र शन ओर रिवाज़ों तथा आदतों में भी परिवर्तन 
होता जाता है; फिर कैसे हो सकता है कि रूढ़बादियों की' 
प्रणाली में पढ़कर एक व्यापारी अपनी उन्नति कर सके। यदि 
वह बदलते हुये समय के अनुसार नहीं चलेगा और उसकी ओर 
उचित ध्यान नहीं देगा तो कैसे सम्भव है कि उसकी बिक्री न 
घट जावे। ऐसा करने से बष के अन्त मे जब वार्षिक चिट्ठ॥ 
बनता है तब दुकानदार को आँखें खुलती हैं और उसे ज्ञात होतः 
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है कि उसके हर प्रकार से अपने व्यापार में किफ्रायत बतंते हुए 
भी उचित लाभ नहीं हुआ या घाठा हुआ । यदि इस चिट्ठु को 
देखकर भी वह अपनी बिक्री बढ़ाने या अपने रोज़गार की 
गिरती दशा को सुधारने की ओर ध्यान नहीं देता या उससें 
परिवतन नहीं करता ओर टालता जाता है तो उससे बढ़कर 
आपसे आप गडढे में गिरने वाला ओर कोन हो सकता है । 
>अचलता अधिकाँश कुसमय उपस्थित होने पर या अपना घाट! 
मालूम होने पर ढुगने उत्साह से काम करने वालों को प्राप्त 
होती है, न कि. उनसे उत्साहहीन होने वालों को । समय प्रति- 
कूल है, महँगी बहुत है, ऐसी दलीलों से मन को समझाने से 
काम नहीं चलता । हर समय में व्यापारी बनते और बिगड़ते 
रहते हैं | तुम बिगड़ने वाले व्यापारियों का अन्लुसरण 
करक या उनका जिक्र करके अपने आपको भी उनकी 
श्र॒णी में क्यों सम्मिलित करते हो। जेसा तुम अपने आपको 
बनाओगे बेसे ही बनते जाओगे | वार्षिक चिट्ठे से एक व्यापारी 
को मालूम होना चाहिये कि उसका व्यापार किस ओर जा रह! 
है। यदि उसको उचित लाभ नहीं हो रहा है अथवा घाटा हो 
रहा है तो उसके क्‍या क्‍या कारण हैं । किन किन महों में खर्च 
अनुचित हो रहा है, बिक्री क्‍यों गिर गई है, इत्यादि ऐसे अवसरों! 
पर उसे विचारना चाहिये कि कोन कोन से खर्चे व्यापार को हानि 
पहुँचाये बिना कम किये जा सकते हैं। ज्ञिस चीज़ में मुनाफा 
अधिक होता हो उसे ही अधिक बनाया या बेचा जाना चाहिये, 
या क्‍या माल बनवाया जावे अथवा बेचा जावे ज्ञिक्षतं उसकीः 
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बिक्री बढ़े | जो माल नहों चल रहा है ओर उसमें लगे रुपये का 
लौट फेर नहीं हो रहा है उसको किस प्रकार निकाला ज्ञाबे, 
इत्यादि, इत्यादि | जो कुछ निश्चय किया जाबे उसके अनुसार 
कार्य करने की दृढ़ता पूबक कोशिश करनी चाहिये ओर उसे 
कार्य रूप में परिशित करने में देर नहीं करना चाहिये। अपने 
कमचारियों को भी उसके अनुसार व्यवहार करने की कायवाही 
करनी चाहिये । परिवतन करने अथवा काम में लाने योग्य बातों” 
की एक सूची अथवा विशेष याददाश्त बनाकर उनके अनुसार 
उ्यवहार करना चाहिये । 


(८) देर करने या टालते रहने से हानि-- 


व्यापार में उन्नति अथवा लाभ के उपायों को कायरूप में लाने 
में देर नहीं करनी चाहिये | देर करने से मामला अधिक बिगढ़ता 
जाता है, ओर कभी कभी हाथ से बाहर होकर भीषण रूप 
घारण कर लेता है। यदि कहीं नुकसान हो रहा हो तो उसे 
सत्ज्ण रोकने के उपाय सोचने व करने चाहियें। टालते रहने से 
चह बढ़ता ही जाता हे ओर लाभ कुछ नहीं होता | यही हाल 
घटी बिक्री का भी हे, यदि वह किसी कारण असाधारणशा रूप से 
घटना शुरू होने लगेगी तो फिर उसको बढ़ाना कठिन से कठिन 
होता जावेगा ! इसलिये यह अत्यन्त आवश्यक है कि हर मास के 
बिक्री धन को पिछले वर्षों के उसी मास के बिक्री घन से मिलाते 
लाना चाहिये | यदि कमी मालूम होती हो तो तत्काल उसके कारण 
सालूम करके उसको बढ़ाने का प्रबन्ध करना चाहिये, क्योंकि 
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स्वभावतः वह बढ़ना ही चाहिये थी । हो सकता है कि ऐसा करना 
आसान न हो, लेकिन सोचो तो सही कि यदि आसान होता तो 
उस ओर विशेष ध्यान दने की आवश्यकता ही क्यों पेदा होती । 
एक उत्साही आदमी के लिये कठिन समस्या का मुकाबला करना 
ही उसकी योग्यता ओर पराक्रम की जाँच का अवसर उपस्थित 
करता है | यदि बह ऐसे अबसर पर ढिलाई से काम लेता है या 
डालुता रहता है तो उसके समान मूल ओर कोन होगा, बह 
कभी एक अच्छा व्यापारो नहीं बन सकता । हर एक समस्या या 
कठिन अवसर उपस्थित होते ही उसका तुरन्त प्रबन्ध करना 
उन्नति के लिये परम आवश्यक है । ऐसे अवसर पर अच्छी प्रकार 
सोचकर अपनी गाड़ी को आगे बढ़ाने या उसकी मन्दगति को 
उत्त ज़त करने का काय करना अनिवाय हे | निरुत्साही अथवा 
आलसी बनकर काय करने से काम नहीं चलता | विधिपूर्वक 
यत्न ओर परिश्रम करने से बड़े बड़े काम होकर ही रहते हैं । 
लेकिन केवल सोचते रहने से अथवा अनमने ढंग से करने से 
कोई काम ठीक नहीं होता । 
(६) देखी अ्रनदेखी करते रहना-- 
बहुत सी बातें एक दूकानदार या कारखानेदार अथवा उसका 
संचालक इस दृष्टि से देखता रहता हे कि देखकर भी वह उनको 
ओर यथेष्ट ध्यान नहीं दता, यहाँ तक कि हुकसान होने लगता 
है। उन्हें प्रतिदिन देखते रहने से वह उनकी ओर से कुछ ऐसा 
असावधान सा हो जाता है कि उनके कारण नुकसान होते रहने 
घर भी वह कुछ उपाय नहीं सोचता या करता जब तक कि 
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उसके कारण अधिक लुकत्ान न हो जावे, जेसे (१) बिज्ञल्ी 
के तार बहुत पुराने हो गये हैं उनमें लीकेज् (छीजन) हों 
रहा है, उसका मासिक बिल असाधारण रूप से बढ़ गया है, 
लेकिन उसको जाँच कराके उसे ठीक करा देने की कार्य- 
वाही नहीं की जाती, ओर हर मास बिजली का बेजा खर्चा 
दूकान पर पड़ता जाता है | कभी कभी तो वह लीकेज इतना बढ़ 
जाता है कि विजली का मासिक बिल अधाघुघ बढ़ जाता है तब 
दूकानदार की आँख खुलती हैँ परन्तु उस समय तक उसको 
सेकड़ों की हानि हो चुकती है । (२) पानी का पाइप चूता रहता 
है, लेकिन उसकी मरम्मत की फ्रिक्र तभी की ज्ञाती है जब कि 
उसके कारण सोल बढ़कर सकड़ों का माल खराब हो जाता है, 
अथवा मच्छर आदि बढ़कर वहाँ रहना मुश्किल कर देते हें या 
सील के कारण दीवारें या फ़ा कमजोर हो कर टूट जाते हैं । 
(३) चूहे दुकान में बढ़कर इस कद्र घुकसान करने लगते हैं कि 
'बह असझ्य हो जाता है । (४) रक्‍खे रकखे माल इस कदर पुराना 
हो जाता है कि फिर वह बिकने योग्य नहीं रह जाता ओर जो 
दाम पहले मिल सकते थे वह भी नहीं मित्र पाते | इस बीच में 
वह बहुत कुछ आप से आप कम भी हो जाता है । (५) कमचारी 
कभी कभी इतनी लापरवाही करने लगते हैं कि दुकान अथवा 
कारखाना नियत समय पर न खुलता है न बन्द होता है, 
जिसके कारण बद्इन्तजामी बढ़ ज्ञातो है और घाटा होने लगता 
है । (६) शनेः शनेः हिसाब लिखना पिछड़ जाता है और कुछ 
ही समय बाद फिर उसका हाथ आना कठिन ही नहीं वरन्‌ 
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असम्भव हो जाता है ओर फिर फर्जी आँकड़े बिठाने पड़ते हैं 
जो कि कुल वष के हिसाब को माने जाने के अयोग्य बना देते 
हैं। इसी प्रकार अन्य जरा जरा सी बातों क प्रमाण दिये जञा 
'सकते हैं जिनके कारण एक व्यापारी ज्ञानबूक कर नुकसान 
डठाता है या अपने लिये कठिनाई पेदा कर लेता है, जिसके 
कारण कभी कभी उसे लज्जित भी होना पड़ता है। इसलिये 
_डसे चाहिये कि कोई काय ऐसा न होने दे जिससे आगे चल 
कर एक समस्या उपस्थित हो जाबे। उसे सदा खतकतापूर्वक 
तत्काल काय करते रहना चाहिये, ओर यदि वह इस प्रकार 
करने में असमथ हो तो उसे जल्दी से जल्दी बाद मे करने के 
लिये अपने स्मृति-पत्र मे नोट कर लेन। चाहिये, जिससे कि 
लऔैबकाश मिलते ही वह उसे कर या करा सके ओर उसकी ओर 
असावधानी न होने पावे । 
(१०) सतकता की आवश्यकता-- 
प्रत्येक व्यापारी को इस बात से सदा सचेत रहना चाहिये 
कि जिस माल अथवा विभाग में वह लाभ समझ रहा हे उसमें 
वास्तव में लाभ हो भी रहा है या नहीं। यह वह उसके बेचने 
अथवा बनवाने और बिक्री के अलग आंकड़े रखकर या जोड़कर 
बड़ी आसानी से जान सकता है । यदि यह बात वह किसी मुख्य 
विभाग के बारे में जानना चाहे तो उसे उस विभाग के आमदनी 
ब खच का व्योरेबार नक्शा बनवा कर देखना होगा कि उसमें 
हानि हो रही है या लाभ | केवल अलुमान हो करते रहने से 
कम नहीं चल सकता | नक्शा ज्ञो बने वह उस विभाग का 
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हिसाब रखने वाला कमचारी ही बनावे | केवल स्टाक को सूची 
अथवा बहाँ के फर्तीचर आदि का व्योरा उसके संचालक द्वारा 

बनवाया जा सकता है | स्टाक की सूची जो बनाई ज्ञावे उसकी' 
जाँच भी किसी विश्वसनीय आदमी, विशेषतः मालिक या मुख्य 

संचालक को कर लेनी चाहिये, ओर उसमें दाम जो लगाये जायें 
वे लागत के हिसाब से ही लगाये जावें न कि बेचने के हिसाबकः 

से । कंबल ऊपरी दिखाबट या सामान्य भावना के आधार पुर 
किसी बात को मानते रहने से अन्त में धोखा हो सकता है ॥ 

इसी प्रकार जहाँ तक सम्भव हो अपने यहां के अन्य विभागों 

की गति भी उनके माल की सूची बनवाकर कभी कभी देखते 

रहना चाहिये जिससे कि उसका भरपूर ज्ञान होता रहे! 

लेने ब देने वाली रकमों को भी सदा जाँचते रहना चाहिय, 
यदि कोई रकम विशेष दिन से देनी या लेनी हो तो उसकी ओर 

विशेष ध्यान देना चाहिये, ताकि वह आगे चलकर भार रूप न 
हो जावे । 


कभी कभी एक व्यापारों अपने आपको इस कारण भी 
धोखा देता रहता हे कि वह नुकसान की बात सोचना स्वाभा- 
विक रूप से पसन्द नहीं करता, ओर चुकसान होते हुये भी 
उसकी ओर पूर्णतया ध्यान नहीं देता, लेकिन ऐसा वह अधिक 
समय तक नहीं कर सकता क्योंकि बष के अन्त में जब वह वाषिक: 
चिंट्रा बनावेगा तो उसे प्रत्यक्ष देखने में आवेगा कि उसका अनु- 
मान कहाँ तक अम मूलक था। उस समय वह देखेगा कि बहुत से 
ऐसे खर्चे व्यापार के ऊपर पड़ गये हैं या कुछ ऐसे घाटे हो गये 
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हैं ज्ञिनिका उसे ख्याल तक न था। इसलिये उसे चाहिये कि वह 
कभी कभी व्योरेबार अपने व्यापार का हाल मालूम करता रहे 
और व्यापार की गति मालूम करता रहे, ओर बेकार के ख्चों 
को बन्द करने की चेष्टा करता रहे ताकि आगे चलकर पछताना 
न पड़े | कभी कभी लोग पाखण्ड या अन्धविश्वास में पड़कर 
भी धोखा खाते रहते हें। यह विश्वास उनकी मनोवृत्ति या 
_कुसुंगत के कारण ही पेदा होते हैं । इसलिये एक व्यापारी को 
चाहिये कि किसी बात का विश्वास करने के पहले उसके बार 
में पूरा पूरा ओर ठीक ज्ञान श्राप्त कर ले तब उस पर कार्या- 
न्बित हो । बेकार के अन्धविश्वास अथवा झूठी अफवाहों में 
पड़ कर जुकसान न उठावे । खदा दूरदर्शिता, ईमानदारी, 
उद्योग ओर बुद्धि से काम ले और परमात्मा पर भरोसा रखे | 
कोई राय कायम करने के पहले, या उस पर कार्यान्बित होने 
के पहले उसे सोचना चाहिये कि उसके समथन में क्‍या क्‍या 
सिद्धि-युक्त प्रमाण हे ओर किन किन बातों पर वह निभर है । 
आसानी से किसी बात को मानकर उसके अनुसार काम 
कर डालना बुद्धिमानो नहीं है।यह भी सम्भव है कि जो बातें 
पहले ठीक या अच्छी समझी जाती थीं वे अब पीछे पढ़ गईं 
हों। ओर उनकी बजाय नई नई बाते' पेदा हो गई हों। इस 
प्रकार बदली हुईं परिस्थिति पर ध्यानन देकर गई गुजरी 
प्रथाओं अथवा प्रणालियों पर ही आरुढ़ रहने से कभी उन्नति नहीं 
हो सकती । नये नये आविष्कार अथवा कल्लाओं का जो अपसे 
व्यापार से सम्बन्ध रखने वाली हों, ज्ञान प्राप्त करते रहना 


- २५७० व्यापार 


अत्यन्त जरूरी है | इसी प्रक्रार अपने विचारों में परिबतन करते 
रहना उन्नति का मूल साधन है। ऐसा करने के लिये व्यापार 
- सम्बन्धी पत्र पत्रिकायें अथवा पुस्तकें आदि पढ़ते रहना चाहिये । 
ओर जो उसके ज्ञाता हों, उनसे अवसर मिलने पर विचार में 
विनिमय भी करते रहना चाहिये। अन्य देशों आदि मे या प्रद- 
-शनियों ज्ञाने से भी इस सम्बन्ध की बहुत जानकारी होती है । 
अपने आहकों के बारे में भी एक व्यापारी को सदा सच्चेत्र 
रहना चाहिये। यदि कोई ग्राहक उसके यहाँ से अपना व्यवहार 
' बन्द कर देता हे या क्रम कर देता है तो उसके बारे में ठोक ठीक 
जानकारी प्राप्त करक॑ उसका समाधान कर उसे संतुष्ट करना 
चाहिए, क्योंकि ग्राहक रवयं यह कहने प्रायः नहीं आते कि किस 
कारण उन्होंने ऐसा किया है। यदि वे कभी किसी बात की 
शिक्रायत कर' तो उसको ज्ञॉँच कर उसे ज्ञल्दी से जल्दी दूर 
करना चाहिये । 
सारांश यह है कि किसी प्रकार का भी नुकसान होने या 
बिक्रो कम होने के आसार देखते ही एक व्यापारी को उनको 
छानबीन तुरन्त करना चाहिये, क्‍योंकि यह उसके व्यापार 
के लिये बड़े महत्व का विषय है, जिसकी वह अवहेलना या 
उपक्ञा कर नहीं सकता। प्रत्येक व्यापारी को (१) सीखना, (२) 
सोचना, (३) उपाय करना, ओर (४) उन्नति करना ये चार बातें 
“सदा विचारते ओर करते रहना चाहिये। साधारण चालू काम 
- की ओर बह विशेष ध्यान कभी कभी देता रहे यह काफ़ी हे, 
- स्लीखने ओर सोचने से जो उन्नति काम में होती हे वह काम में 


ब्यापार में शिथिलता आने पर कया करना चाहिये. २४१ 


'सदा लगे रहने से नहीं हो सकती। अपने घन, शिक्षा ओर 
बुद्धि से काम लेना ही मुख्य रूप से उन्नति का साधन होता है । 
“चालू काम तो वह दूसरों से भी उन्हें वेतन आदि देकर करा 
सकता है, पर बुद्धि ओर ज्ञान उसे हर अवस्था में अपना ही 
लगाना पड़ता है | इनको वह शिक्षा ओर सुसंगति द्वारा द्दी 
श्राप्त कर सकता है। इन्हीं स वह तीत्र और समय पर काम 
ड्ेने वाले बनते हैं ओर उसे दूसरों से काम लेने योग्य बनाते है । 
साथ साथ ज्ञो जरूरी काम उसके करने का हे उसे बह स्वयं 
भी करता ज्ञावे। इसी में उस्तकी सफलता का भेद है ! यदि 
बह एक छोटे व्यवसाय का मालिऊ हे तो भी उसे अपने हाथों 
को अपेक्षा अपने नेत्रों, बुद्धि ओर जिह्ा से ही अधिक काम 
'जैना चाहिये उसे देखते रहना चाहिये कि उसके कमंचारी क्‍या 
"कर रहे हें ओर किस प्रकार कर रहे हें या क्‍या नहीं कर रहे 
हैं । किस प्रकार से वे उसी काय को अधिक अच्छी प्रकार से 
या कम समय में करा सकता है अथवा जो काय एक कमचारी 
कर रहा है वह उसके करने योग्य है या नहों, इत्यादि, इत्यादि॥ 
उसे यह भी देखना चाहिये कि यदि कम्र वेतन वाला किसी 
काय को कर सकता है, तो उस स्थान पर अधिक वेतन वाला 
न ल्गा कर उसे किसी अन्य अधिक उवयुक्त काय पर लगाना 
चाहिये | सालिक या संचालक को नई योजनाये' सोचते और 
उनको अच्छी प्रकार सोच समककर कायोन्बित करते रहना 
चाहिये, जिससे कि परिश्रम व समय कम से कम लगकर लाभ 
के साधन बढ़ते ज्ञावे | सदा अपने व्यापार में स्वयं लगे रहना 


जप २ व्यापार 


यह इस बात की दलील नहीं हे कि वह विशेष उन्नति के पथ 
यर है। ऐसा करने से बहूत से काय या भ्रस्ताव जो उन्नति 
सम्बन्धी हैं स्थगित होते रहते हैं, या वे उसे सुझाई भी नहीं 
यड़ते, वर्योकि वह हर एक विषय को प्रतिदिन उसमें उन्नति को 
निगाह से नहीं देख सकता, ओर यदि देखता भी है तो करने 
का अवकाश नहीं पाता । इसक विपरीत यदि वह उसका कभी" 
कभी भल्ली प्रकार से निरीक्षण करता रहे, ओर व्यापार की गढ्कि.. 
को उन्नति की ओर बढ़ता रहे तो फल कहीं अधिक अच्छा 
होगा । 
(११) उन्नति के साधन-- 

कोई काम रात दिन करते रहना ही इस बात की दलील 
नहीं है कि उसमें सफलता हो जावेगी | सफलता यत्नपूषक लगे 
रहने पर ही निर्भर है | इसलिये कोई भो काम क्‍यों न किया 
जावे, उसके बारे मे उचित ज्ञान ओर शिक्षा प्राप्त करना बहुत 
जरूरी है | इस ज्ञान ओर शिक्षा की प्राप्ति किसो एक काल में 
ही सीमित नहीं होती । वह उसे सदा प्राप्त करते रहना चाहिये, 
तभी सफलता प्राप्त कर वह अपने काम में उन्नति कर सकता है, 
बरना या तो सफलता मिलेगी ही नहीं या बह अधूरी होगी | 
हमे सदा बिचारते रहना चाहिय कि कोन सा काय किस ग्रकार 
से किया जाबे जिससे उसमे वास्तविक उन्नति होती रहे। ऐसा 
करने के लिये अच्छी अच्छी व्यापार सम्बन्धी पुस्तकें या लेख 
पढ़ते रहना चाहिये, अथवा अनुभवी लोगों से परामर्श कर 
विचार विनिरुय करते रहना चाहिय, ओर नीचे ढिखी अग्नम जी? 


व्यापार में शिथिल्षता आने पर कया करना चाहिये. २५४३ 


कहावत का ध्यान रखना चाहिये । 

“पु 8 ऊए ताएांणगशु 3९०० 0 धर 06८2० 0० 
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भावाथ--विचार सागर में गहरा गोता लगाने से ही सत्य 
रूपी मोती प्राप्त होता है अन्यथा अधिकांश विचार आगे चल 
कर अ्मपू्ण और निःसार सिद्ध हो सकते हैं । 

व्यापार में रात दिन लगे रहने ओर उसके बारे में सोचते 
शहने पर ही उसकी उन्नति निभर नहीं होती, यद्यपि यह निर्विवाद 
'सत्य हे कि जब तक वह अच्छी प्रकार सेन चलने लगे तब 
बक तो व्यापारी को उसमें सदा तल्लीन रहना ही चाहिये। साथ 
साथ उसे उसके सम्बन्ध का ज्ञान भी बढ़ाते जाना चाहिये, और 
बिचारते रहना चाहिये कि किस्र प्रकार उसकी उन्नति ठीक रीति 
से की जानी चाहिये। ये विचार उसमें सदा लगे रहने से नहीं 
आप्त हो सकते | उसे कभी कभी उससे छुट्टी लेते रहना चाहिये, 
ओर अन्य स्थानों में घूम कर या अवकाश मिलने पर विचारने 
से मिल सकते हैं । यदि बह ऐसा नहीं करता तो उसके परिश्रम 
का पूरा लाभ उसे मिलना कठन हो जावेगा । 

अधिकांश व्यापारी यह समभते हैं कि उन्तके व्यवसाय में 
कुछ न कुछ विशेषता या भिन्नता है | ऐसा विचार बहुत कुछ भ्रम 
में डाले रखने वाला होता हे | हर एक व्यापार सम्बन्धी कार्य 
में एक दुसरे से कुछ न कुछ भिन्नता तो होती ही हे, पर यह 
इस बात की सूचक नहों हे कि उस भिन्नता के कारण उससमें 
कोई विशेषता पेदा हो गई है । इस भ्रम का एक प्रभाव यह भी 


रशप४ व्यापार 


होता है कि यदि कोई त्रुटि उसके कार्य अथवा प्रणाली में होतीः 
है तो भी वह्‌ उस पर उचित ध्यान न देकर अपने मन को केवल 
भिन्नता का बहाना करके समझा देता है, या उसकी ओर उचित 
ध्यान नहीं देता जिसके कारण वह उन्नति करने के बजाय घाटा 
सह॒ता रहता है | इसलिये हर एक व्यापारी को चाहिये कि यदि 
कोई उसकी दूकान अथवा कारखाने की बनी चीज़ में कोई त्रुटि 
बतलाबे या उसमें उन्नति की राय दे तो उसे आदर के सब्द«» 
सुनना ओर मनन करना चाहिये, ओर यदि उसकी राय मानने 
योग्य हो तो उसे कार्यान्वित भी कर देखना चाहिये । उसे ऐसा 
करने में किसी प्रकार का दंभ या घमंड मन में नहीं लाना 
चाहिये, क्योंकि घमंड से कुशलता कोसों दूर रहती है ( ॥77१6८ 
8 6 €एटायए रण <ढरीलांध्पटए ) । यदि कोई आदमी 
यह सममभने लगे कि उसको कोई दूखरा व्यक्ति अथवा पुस्तक 
कुछ सिखा नहीं सकते, तो बह निश्चय ही खतरे में है, क्योंकि. 
वह अपने ही अन्धविश्वासों पर इतना आरूढ़ है कि उसको: 
कोई दूसरा सुधार नहीं सकता। शिक्षा-काल के बाद आदमी 
का स्वयं अनुभव अथवा अन्य लोगों या पुस्तकों से भ्राप्त हुआ 
ज्ञान ही उसके सबसे अच्छे साथी ओर शिक्षक होते हैं | इनसे" 
उसे लाभ उठाते रहना चाहिये, ओर इस प्रकार अपनी उन्नति' 
आप करते जाना चाहिये। यदि वह ऐसा नहीं करेगा तो वह 
पायेगा कि उसके अन्य साथी अपने नये ज्ञान और पुरुषार्थ के 
कारण उसके आगे बढ़ रहे हें, या उन्होंने उसे कुचल कर अपनी” 
उन्नति कर ली है | कोई कितना हो बुद्धिमान क्‍यों न हो ड्स्षे 


व्यापार में शिथिलता आने पर क्‍या करना चाहिये... रफप्‌ 


यह समझना चाहिये कि वह हर एक बात में निपुण नहीं हो 
सकता, न ही वह सब बातों का ज्ञाता या अनुभवी हो सकता 
है । यदि बह किसी विशेष प्रकार की योग्यता रखता है तो यह 
जरूरी नहीं हे कि उसके बारे में वह सब कुछ ज्ञानता है। 
इसलिये उसे अपना मन दूसरों को बातों को आद्रपृबक सुनने 
ओर आवश्यकता या अवसर अनुसार उससे पूछने के लिये 
ध्यथ्द् खुला रखना चाहिये, ओर साथ साथ अपनी कमजोंरियों ' 
की ओर भी ध्यान रखना चाहिये जिससे कि उनको दूर करके 
वह अपनी उन्नति करता रहे | यह भी जरूरी नहीं है कि किसी 
विशेष योग्यता का पूरा ज्ञान उसके उच्च अधिकारी या विशेषज्ञ 
ही में हो । कभी कभी साधारण व्यक्ति से भी उसके सम्बन्ध में 
बड़े मारके की बात मालूम हो जातो है, जिससे कि लाभ उठाया 
जा सकता है | हर दशा में उन्नति नम्नता-पूृ्वक नये विचार ग्रहण 
करने और उनको सममत वूक्कर कायोन्वित करने में हो है । 


कभी कभी आदमी अपने ज्ञान और विचारों के अनुसार 
जब अपना व्यापार पूण रूप से उन्नति के शिखर पर पहुँचा 
देता है, तो उसमे अधिक उन्नति करना उसके विचार के बाहर हो 
जाता है, या वह नये ढल्न से उन्नति करना सोच ही नहीं सकता । 
नये ज्ञान ओर नये विचार पेदा करने से ही ऐसी उन्नति हो 
सकती है, अथवा उस व्यापार को किसी अन्य अनुभवी ओर 
योग्य व्यवस्थापक के सुपु्द करने से। वह्‌ उसमें अपना नया 
ज्ञान तथा नये उत्साह से जो उन्नति कर सकेगा वह पुराने . 
व्यवस्थापक के बाहर की बात है, सिवाय ऐसी दशा के जब कि. 


2५६ ब्यापार 


बह भी नये अशुभव या ज्ञान द्वारा अपने विचार बदल कर उसमें 
काम करे | इसलिये यह बहुत जरूरी हे कि एक व्यापारी को 
दूसरे व्यापारियों अथवा विशेषज्ञों के अनुभवों तथा ज्ञान को 
ज्ञान कर उनसे लाभ उठाने का प्रयत्न सदा जारी रखना चाहिये। 
उसे सदा शान्त्र स्वभाव से काम लेता चाहिये, न तो किसी 
सोदे में उत्त जना से काम लेना चाहिये ओर न डर से । कभी 
कभी किसी माल के गिरते बाजार भाव के कोके में आकर-कहः * 
अपना सब माल सस्ता ओर घाटे से बेचने के लिये उत्त ज्ञित 
होता है, ओर कभी मेंदगी होते देख कर अपनी आवश्यकता 
या खपत से कहीं अधिक मात्रा में उसे खरीद लेता है । दोनों ही 
हालतों में उसे बिना किसी उत्ते जता या डर के काय करना 
चाहिये ओर सामथ्यं से बाहर कभी कोई काम या सौदा नहीं 
'करना चाहिये। न ही असाधारण रूप से गिरते बाजार से डर 
कर अपना माल घाटे से निकालने की जल्दी करनी चाहिये, 
सिवाय ऐसी दशाओं के जिनके कारण परिस्थिति ही बदल गई 
“हो ओर निकट भविष्य में उसके सुधरने को कोई आशा न हो । 
शेयर का काम करने वालों को तो इस मामले में ओर भी साब- 
धानी बतनी चाहिये, क्योंकि उनके दाम तो विशेषतः जनता को 
राय अशथ्ववा क्षणिक परिवतन के अनुसार, जो कि संसार में 
बदलती हुई परिस्थिति के अनुसार होते रहते हैं, घटते बढ़ते 
रहते है, न कि उनसे सम्बन्धित कारखानों या मिल्रों आदि के 
'बास्तविक लाभ या हानि के अनुसार । 

व्यापार में लाभ व हानि के अवसर सदा आते जाते रहते 
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हैं। इसलिये व्यापारी को उनसे सचेत रहकर सदा संयम से 
फाम लेना चाहिये। यदि किसो वर्ष उसे अधिक लाभ हो तो उसे 
या तो व्यापार दी को उन्नति करने में लगा देना चाहिये या ऐसे 
ठिकाने लगा दे जहाँ से कि आवश्यकता पड़ने पर उससे लाभ 
खठाया जा सके, या उससे अपनी स्थायी रूप से आर्थिक 
उन्नति की ज्ञा सके | परन्तु यदि कभी विशेष घाटा हो बाके 
ध्ेब्डससे हताश न होकर आगे के लिये सचेत होने का यत्न 
करना चाहिये। उसे अपनी वार्षिक लाभ हानि मालूम करने 
में देरी नहों करनी चाहिये। यदि किसो वष में नुकसान का 
डर हो तो उसके अन्त होने से पहले ही मासिक अथवा 
जैमासिक आय व्यय का विवरण बनवाकर व्यापार की गति को 
डेखते संभालते रहना चाहिये । यदि व्यापार में कज़ का रुपया 
अधिक लगा हो तो इस सम्बन्ध में उधझ्े ओर भी सावधानी से 
काम लेना चाहिये। यदि किसो चालू माल का भाव अधिक 
महा हो तो उससे लाभ उठाने में नहीं चूकना चाहिये, 
क्योंकि डर अधिकाँश तेज भाव से माल लेने या बनवाने ही में 
होता है। यदि किसी समय बिक्रों कम हो और बाज़ार। में 
“उदासीनता छाई हो तो ऐसे समय में अपने घन को उसमें 
अधिक न लगाकर इस प्रकार काम करना चाहिये जिससे कि 
स्थाई रूप से आमदनी बढ़े, जेसे मकान या दुकान बनवाना, नई 
मशीने आदि अपने कार खान से लगवाना या उसकी अन्य प्रकार 


की उन्नति करना जिससे |क उसमे अधिक लाभ हो सके, क्योंकि 
किसी चीज़ के लेने का सबस अच्छा समय वही हे जब कि 
रे #छ 


श्ष्८ व्यापार 


वह सस्ती मिल रही हो ओर उसके लेने के लिये पास घन 
भी हो। इसी प्रकार यदि बाज्ञार में किसी माल की मांग 
अधिक है तो जहाँ से हो सके, उस माल को लाकर बेचे 
झोर लाभ उठाबे । इसका यह मतलब नहीं समभना चाहिये 
कि लाभ उठाने की उत्त जना में कोई ऐसा काय करे जो 
ईमानदारी से करने योग्य न हो, अथवा व्यापारिक सिद्धान्तों के 
प्रतिकूल हो; क्योंकि इमसानदारी ओर सच्चाई द्वारा बढ़कर >ह्हीः ' 
शोर प्रतिष्ठित होना ही वास्तविक उन्नति हे। हर हालत में 
पराक्रम, दूरदर्शिता ओर समभदारी से ही काय करने में भलाई 
है। इन सिद्धान्तों को दृष्टिगोचर रखते हुये सुअबसरों से 
अधिक से अधिक लाभ उठाने में कसर नहीं करनी चाहिये 

व्यापार में उन्नति करने के अन्य साधनों के साथ साथ सुअ- 
बसरों से पूरा लाभ उठाना भी बहुत जरूरी है क्योंकि कभी/ 
कभी ही ऐसे अवसर मिला करते हैं. ओर ऐसे अवसरों पर हीः 
व्यापार की विशेष उन्नति निभर होती है, कर्ज निपटाये ज्ञातेः 
हैं ओर आगे के लिये नयी नयी योजनायें बनाई जाती हैं, और 
घाटे के वर्षो के लिये कुछ बचा कर रखा ज्ञा सकता है । यदि: 
ऐसा न किया गया तो सन्नाटे अथवा शिथिलता के दिनों को! 
पार करना कठिन या असम्भव हो जाता है । ऐसे ही अवसरों 
पर विज्ञापन द्वारा अपने व्यापार को आगे बढ़ाना या उसे 
विख्यात भी करना चाहिये। यदि कारखाना हो तो उसे दो! 
शिफ़्ट या तीन शिफ्ट ( यानी रात दिन ) चलाकर उसमें अधिकः 
से अधिक पेदा करना या बनवाना चाहिये जिससे कि उससे 
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अधिक से अधिक लाभ उठाया जा सके। एक सतक व्यापारी 
का यह सिद्धान्त होना चाहिये कि सन्नाटे के दिनों में अपने 
कारोबार में स्थाई उन्नति का काम करे और अधिक मांग के 
दिनों में खूब व्यापार करे । 

बहुत से व्यापारी अपने ही विचारों में लिप्त रहते हें । के 
दूरइशिता से अथवा मोके से लाभ उठाने की चेष्टा नहीं करते ! 
डजू एक व्यापारी को विचारना चाहिये कि उसकी दूकान 
अथवा कारखाने की क्या क्या विशेषतायें हें, ओर उनसे किस 
प्रकार से अधिक से अधिक लाभ उठाया जा सकता है । यदि 
वह उनसे पूरा पूरा लाभ नहीं उठा सकता तो सोचना चाहिये 
कि किस कारण वह ऐसा नहीं कर सकता और उसके क्‍या 
उपाय हैं । यदि कोई बात रोड़ा रूपी हे तो उस पर किस प्रकार 
विजय प्राप्त की जा सकती हे । साथ स्राथ इस्र बात का भी ध्यान 
रखता चाहिये कि यदि सोचे अनुसार परिस्थित पेदा न हुई या 
बना हुआ माल न बिका तो उसच्तके व्यापार का क्‍या हाल होगा» 
उसमें इतनी अधिक पूजी तो न फंस जावेगी जो उसे ले ही! 
डूबे, क्योंकि बाजार की दशा ओर ग्राहकों की मांग सदा बदलती: 
रहती है । अवसर रहते ही काय करके जो लाभ उठाया जा सके 
उसे इमानदारी ओर सच्चाई के साथ उठाने में कसर नहीं: 
करनी चाहिये । 

मालिक दूकान हो अथवा उसका विक्र ता, यदि बह अपनः 
व्यवहार आहकों के प्रति कृतज्ञवापूर्ण न रखेगा ओर उनसे प्रस- 
जता पूवंक बात न करेगा तो वे उससे व्यवहार करने के लिये 


२६० व्यापार 


उत्साहित न होंगे। समय चाहे जितना कठिन हो, महँगी चाहे 
जितनी हो पर दूकानदार को ग्राहक के साथ बताव करते समय 
इनसे जरा भो प्रभावित न होकर बातचोत करनी चाहिये बरना 
वह भी उसी के अनुकूल बनकर अपनी माँग को पूण रूप से 
सन्तुष्ट करने के लिये उत्साहित न होगा । उससे तो इस 
अकार की बात करनी चाहिये कि जो भाव निकट भूतकाल सें 
थे वे आज नहीं ओर ज्ो आज हैं वह हो सकता है कल्न न उद्ें> 
अथवा जो माल अच्छा आज मिल रहा हे उसका आगे चलकर 
मिलना कठिन हो जावे तो कोई आश्चय न होगा। महँगी 
तो अब मामूली बात हो गई है, उसके कारण अपनी आवश्यक- 
ताओं को कब तक टाला जावे। महंगी के कारण जीवन के 
दिन बढ़ नहीं जावेंगे, इसलिये उसके कारण कठिनाई कब्र तक 
सही ज्ञावे, इत्यांदि। ञ 

हर समय ओर हर देश में दो प्रकार के भनुष्य होते हैं। 
एक तो वे जो सदा उदासीन ही रहते हैं और उदासीर भाव 
अकट करके अपना वातावरण भी उदासीन ही बनाये रहते हैं, 
दूसरे वे जो सदा प्रसन्न चित्त रहते है, चाहे उन पर कुछ मी 
क्यों न बीता करे ओर इस प्रकार ओरों के लिये भी श्रसन्नता 
का कारण बनते है । क्‍यों न हम दूसरी श्र शी के लोगों में 
होने की कोशिश करें और अपनी मनोवृत्ति को प्रसन्नता कौ 
ओर ऊुकाये रहें । हमारी आदतें बहुत कुछ हमारे हाथ में हैं, 
हम अपने को वेसा ही बना सकते हैं. जेसा हम बनना चाहें । 
व्यापारी के लिय तो इस प्रकार की मनोवृत्ति रखना बहुत 
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जरूरी है, बरना उसकी मुदो भावनाओं से उसके कमचारी भी 
प्रभावित होकर उसको उन्नति में बाधा डालेंगे। यदि किसी 
दूकान के अधिकाँश लोग प्रसन्न चित्त हें, जो कि उसके मालिक था 
मुख्य संचालक क॑ बताव के कारण हो सकते हैं, तो वह आहकों 
को इस प्रकार आकर्षित करेगी जेसे कि एक फूलों की क्‍्यारी 
भोरों या दितलियों को आकर्षित करती है | इसी प्रकार कारखाने 
अ्यदि प्रसन्नता फेदी रहेगी तो उसका काम अच्छी प्रकार से 
खुशी खुशी होता रहेगा और वहाँ हड़ताल की बीमारी न घुसने 
पावेगी। वहाँ का वातावरण वहाँ के काम लेनेवाले फोरमेन 
अथवा संचालक के स्वभाव पर निभर रहता है । पर इसका यह 
मतलब भी नहीं समझना चाहिये कि प्रसन्नता के अभिप्राय से 
वहाँ किसी प्रकार की बेअदबी या बेक्नायदगी फैलने पाबे । 
इस बात का ध्यान वहाँ के उच्च-कर्मचारियों को सदा रखना 
चाहिये | 
यदि किसी व्यापारी को अपने गिरते हुये व्यापार को 
दशा सुधारनी हो तो उसे पहले सोचना चाहिये कि उसमें 
शिथिलता या अवनति के क्‍या क्‍या कारण हैं ओर दे 
स्वयं उसके लिये कहाँ तक जिम्मेदार हे। यदि कोई ऐसे उपाय 
हों जिनको वह श्रयोग में ला सकता है तो उसे तत्काल ऐसा 
करना चाहिये। पहले उसे अपने आपको ही सुधारने का यत्न 
करना चाहिये । इससे वह देखेगा कि बहुत सी बाते आपसे 
आप सुधर जावेंगी, कमंचारी अधिक सतक हो जावेंगे, 
आहकों की संख्या बढ़ जावेगी, फ्रिजूल के खर्च कम हो 


र्द्र व्यापार 


हो ज्ञावेंगे ओर सफ़ाई अधिक दीखने लगेगी, इत्यादि । लेकिन 
यदि उसकी अवनति के कोई ऐसे कारण हैं ज्ञिनके ऊपर उसका 
वश नहीं है तो पहले उन कारणों को दूर करने की चेष्टा करनी 
चाहिये और उनके ऊपर विजय प्राप्त करने के उपाय करने चाहियें 
तभी सफलता प्राप्त हो सकती हे । 


हर एक व्यापारी को अपने ही पराक्रम ओर पुरुषाथ के 
भरोसे अपना काम बढ़ाना चाहिये। यदि बाहर का घन लेकर 
उसे उम्तमें लगाना पड़े तो बहुत सतकता के साथ ऐसा करना 
चाहिये। उसे बह किसी ऐसे माल या काम में न लगा दे जिसमें 
घाटे का डर हो अथवा वह देर में उतरे । दूसरे का घन अधिक 
समय तक लगाये रहकर उस्र पर ब्याज देते रहना यह बहुत 
अच्छी निशानी नहों हे, क्योंकि उस पर मुनाफा तो बिकने पर 
ही एक बार होता है पर व्याज़ रात दिन चढ़ता रहता है | हाँ 
यदि कज् देने वालों को मुनाफ़ो में से हिस्सा या डिबीडेन्ड 
आदि के रूप में देना हो, ओर उस पर ब्याज न देना पड़े तो 
दूसरी बात है । एकाकी दुकानदार को तो विशेषतः अपने ही 
धन ओर परिश्रम के सहारे अपना काम बढ़ाना चाहिये। यदि 
दूसरे का रुपया व्याज पर लगा हो तो उस्ने जल्दी से जल्दी 
निपटा देने को युक्ति करता चाहिये । जब तक इस प्रकार उसका 
व्यापार सुदृढ़ न हो जावे, तब तक बराबर उसको बड़ी 
सावधानी ओर पुरुषाथ तथा लगन से काम लेते रहना चाहिये । 
अपने निजञ्ञी तथा व्यापार के चालू खर्चो' को कम से कम रख 
क्र बड़े त्याग का जीवन व्यतीत करना चाहिये। जहाँ तक हो 
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सके स्वयं हो उसकी देखभाल करते रहना चाहिये, कमंचारियों 
'पर अधिक नहीं छोड़ना चाहिये । 

परिस्थिति अनुकूल होते हुये यदि किसो बष व्यापार में विशेष 
लाभ द्वो तो उसे विशेषतः उसको उन्नति करने में लगाना चाहिये, 
या उसमें लगे कमचारियों के ज्ञाभ के कार्मों में अथवा उन्हें बोनस 
आदि देकर प्रसन्न करने में खच करना चाहिये। साथ साथ 
रशके हिस्सेदारों का लाभ भी दृष्टिगोचर रखना चाहिये, क्‍योंकि 
उनके धन से ही लाभ उठाया गया है। ऐसा करने से कम्पनी 
के शेयरों का बाजार भाव बढ़ता हे, जिससे उसकी साख 
अढ़कर उसके माल की भी खपत बढ़ती है । कुल निखर्चे मुनाफ़ 
का आधा भाग तो कम्पनी के हिस्सेदारों में बॉटना ही चाहिये । 
जाकी उसके रिज़ब बनाने, उन्नति करने और कमंचारियों को 
असन्‍्तुष्ट करने में खच करना चाहिये, क्‍योंकि बिशेषतः उन्हीं 
के परिश्रम ओर योग्यता के कारण वह लाभ हुआ है । 
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(१) उपयोगिता ओर सिद्धान्त-- 

यदि रोज्ञगार को एक घोड़ा समझा जावे तो उसके संचलिर्क 
को उसका सवार ओर हिसाब-किताब को उसकी बागडोर या 
रास सममना चाहिये। बिना रास को होशियारी से थामे वह 
न तो घोड़े को ठीक से चला सकता है, न उसे काबू में द्वी रख 
सकता है । इसलिये उसे सदा सावधान होकर व्यापार रूप्री 
घोड़े की सवारी करती चाहिये, ताकि वह उसे उन्नति ओर सफ- 
लता की ओर ले जावे, न कि गड़ढे आदि में डाल कर चोट 
पहुँचावे या बरबाद कर दे। यदि कोई नया व्यापारो स्वयं इसः 
रास को थामना नहीं जानता, यानी हिसाब-किताब रखना या 
उसे जाँचना नहीं जानता, तो उसे कुछ दिन के लिये इस हुनर 
के ज्ञाता को रख कर अपने हिसाब की परिपाटी ठीक ठीक बिठा 
लेनी चाहिये, ओर उसे भल्ली भाँति सीख कर उसे स्वयं करते, 
शोर जाँचते रहना चाहिये। यदि प्रतिदिन जाँचने का समय 
न मिलता हो तो इस काय को किसी अन्य योग्य कंमंचारी या 
सहायक के घुपुदं करना धाहिये। छोटे रोजगार की दशा में: 
यदि पूरे समय के लिये कोई एकाउन्टेन्ट ( गणितज्ञ ) की आव- 
श्यकता प्रद्वीत न होती हो, ओर स्वयं भी समय न मिलता हो 
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तो थोड़े समय अथवा सप्नाह में एक या दो बार के लिये किसी 
हिसाब के ज्ञाता को हिसाब बनाने के लिये जरूर नियत कर 
लेना चाहिये | यद्यपि हर अवस्था में यह अत्यन्त आवश्यक है 
कि स्वयं भी उसे जाँचता रहे, ओर हर एक लेन देन के आँकड़े, 
चाहे माल के द्ों अथवा रुपये के, उनको उसी क्षण उनसे संबंधित 
किताब (केश-बुक अथवा स्टाक-बुक) मे दूज करता या कराता रहे, 
क़्योंकि इन्‍्हों लेखों पर आगे का सब हिसाब-किताब निभर करता 
है ।यदि कोई लेखा छूट गया तो फिर वह याददाश्त क्रो बहती 
धार में लोप हो जाता है, ओर उसका पकड़ना फिर कठिन या 
असम्भव हो जाता हे | इसलिये हर आमदनी व खर्च का आना 
ओर जाना ब्योरेवार तारीख सहित या तो किसी रोजनामचे 
यानी डेबुक में दज करते ज्ञाना चाहिये, और दिन के अन्त में 
उसे उचित रजिस्टर में दक्ष करके उस दिन का हिसाब लेन 
देन तथा बकाया का मिला लेना चाहिये, इसी के आधार 
पर बह बाद मे आगे का द्िखाब बना सकंगा, या अन्य आदमी 
से बनवाकर उसे जाँचते रहना चाहिये । ऐसा करने से नीचे 


ब्िखे लाभ होंगे-- 


(अ) मुनीस अथवा एकाउन्टेट के बनाये हुये हिसाब की 
ठोक ठीक जाँच हो कर उससे व्यापार की गति मालूम 
होती रहेगी | मुनीम आदि के लिये तो उसके बनाये हिसाब 
के आंकड़ों मे कोइ विशेष महत्व नहीं होता, लेकिन 
मालिक या संचालक के लिय तो उसका एक एक आंकड़ा सार- 
' गर्भित होता है । 
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(आ) उचित रूप से ठीक ठीक बनाये हुये हिसाब, से उसको 
ज्ञात होता रहेगा कि उसको किससे कितना लेना है, ओर 
किसको कितना देना हे, ओर वह कब से | 

(इ) उससे डसे मालूम होता रहेगा कि उसके गत मास 
अथवा वष के बिक्री ओर खच्च के आंकड़े उत्तसे पहले मास, 
-गत वबष अथवा गत वष के उसी सास के आंकड़ों से किस प्रकार 
तुलना करते हैं । इसके द्वारा वह उनके कारणों को भी जाँच कुर. 
सकेगा ओर आवश्यकतानुसार उप्राय सोच ओर कर सकेगा। 

(ई) उससे वह देख सकेगा कि कोई लेने वाली रकम ऐसी 
तो नहीं है जिसके लिय बहुत दिन से याद दहानो नहीं को 
गई हो और यदि वह पुरानी पड़ गई है तो उसके क्‍या 
"कारण है । है 

(उ) कोई रकमें कर्ज की ऐसी तो नहीं हैं ज्ञिन पर बेकार 
सूद चढ़ रहा ही, अथवा बेकार सूद दिया जा रहा हो, 
इत्यादि । 

उपरोक्त आँकड़ों को वह अपनी जाँच के लिये इस प्रकार 
'बनवावे कि उसे उसके तुलनात्मक पिछले मास अथवा वर्षों के 
आँकड़े भी साथ साथ विदित होते जावे | हरएणक रकम जो लेनी 
या देनी हो उसका उचित व्योरा, यानी वह कब से चल्ल रही हे. 
ओर उसके बसूल करने या देने की क्‍या कायबाही की जा 
चुकी है, इत्यादि उसे मालूम होते रहना चाहिये । 

हिसाब रखना या बनाना केवल अपने ही सन्‍्तोष भर के 
लिये काफ़ी नहीं होता, वह इस प्रकार रखा या बनवाया जाना ु 
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चाहिये कि यदि उसे आय-कर अथवा बिक्री-कर के अधिकारियाँ 
को जचवाना पड़े, या किसी न्यायालय में पेश करना पड़े तो 
'बह भी उससे संतुष्ट हो सकें। उसकी हरएक एन्‍्ट्री ठीक होने 
का कुछ प्रमाण होना चाहिये, तभी वह उसमें लिखित हरएक 
रकम अथवा माल का व्योरा सच और ठीक मानने के लिये 
बाध्य होंगे । 
* »नोट १--प्रतिदिन होने वाले आय अथवा व्यय के वृताांत 
उसी समय पक्की रीति से उससे सम्बन्धित हिसाब की किताब 
में यदि साफ़ साफ़ लिखे जा सके तो बहुत अच्छा हो, लेकिन 
यदि ऐसा न हो सके तो पहले उन्हें कच्चे चिट्र अथवा रोज़- 
-नामचे में लिखते जाना चाहिये। बाद में उनको पक्की तोर पर 
उनसे सम्बन्धित किताबों में दुज करना चाहिये । 
नोट २--यदि कोई हिसाब का अनुभवी ज्ञाता हिसाब को 
“परिपाटी डालने ओर उसको छुछ दिन चलाने के लिये न मिले 
तो प्रयत्न यह करना चाहिये कि जिस प्रकार का अपना रोजगार 
हो उसी प्रकार के अन्य व्यापार करने वालों को हिसाब की 
'परिपाटी देख व समझकर उसो के अनुसार अपने यहाँ के 
(हिसाब को भी परिपादी डाल लेनी चाहिये ओर उस्ते आवश्य- 
कतानुसार अपने योग्य बनाकर उसे कायरूप में लाना चाहिये। 
'ऐसा न करके अपने अधूरे ज्ञान के अनुसार हिसाब की परिपाटी 
डालने से आगे चलकर उसको बदलना कठिन होता है और 
'बहुत सा श्रम बेकार जाता है | आशय यह भी होना चाहिये कि 
जहाँ तक हो सके सरल से सरल तरोके दिस्राब रखने में बरते 
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जाबें और उन्हें बेकार के लिये बढ़ाया' या पेचीदा न किया 
ज्ञावे। यदि एक की बजाय दो या अधिक रजिस्टर किसी' 
हिसाब के रखे ज्ञाबे तो इसमें किसी प्रकार को हिचकिचाहट 
न होनी चाहिये। देखना यह चाहिये कि ऐसा करने से वही 
काम दुबारा तो नहों करना पड़ता, अथवा एक लेखा दो बार 
तो उसी अभिप्राय से नहीं रखना पड़ता। हर विधय के 
अलग अलग रजिस्टर रखने से हिसाब रखने में अधिदाँश 
सुविधा दी होती है | यदि एक ही प्रकार के कई रजिस्टर अह्ृग: 
अलग विभाग के रख जाब तो उन सबका खुलासा एक उसी 
प्रकार के अन्य रजिस्टर में दज करके पूरा हाल एक रजिस्टर 
द्वारा मालूम करते रहना चाहिये । 
(२) हिसाब किस प्रकार रखा जावे--- 
यह बात निश्चय करना कि हिसाब किस प्रकार रखा जाके 
इस बात पर निभर करता है कि व्यापार किस प्रकार का है | 
क्थोंकि यद्यपि हिसाब रखने के मूल सिद्धान्त हर अवस्थाओं के 
लिय एक से होते हें पर उनके विविध रूप ओर क्रियायें कुछ 
मेद्‌ सहित विभिन्न प्रकार के व्यापार के अनुखार अलग अलग 
होते हैं । हिन्दुस्तानी ढंग का बहीखाता अंग्र जी ढंग के हिसाब- 
किताब की अपेक्षा कुछ सरल होता हे, लेकिन इस सम्बन्ध में 
यह कहा जा सकता है कि अंग्र जी ढंग के हिसाब-किताब की 
क्रिया को हर व्यवसाय के अनुसार आसानी से बदल कर उसके 
अजुकूल बनाया जा सकता है, पर हिन्दुस्तानी ढंग पर बह्दी खाता 
रखने में ऐसी सुविधा नहीं मिल्ती। इसके अतिरिक्त उसके 


की 
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ज्ञाता भी अब आसानी से नहीं मिलते । पर अंग्रज्ी ढंग से 
हिसाब रखने वाले आसानी से मिल जाते हैं | इसलिये सुविधा 
झोर अच्छाई इसी में हे कि हिसाव सरलता पूवक अंग्र जी ढंग 
पर ही रखा जाबे। यह अपनी खुशी को बात है कि उसकी 
व्याख्या तथा संख्या किसी भाषा में भी हो | 

अंग्र जी ढंग से हिसाब रखने में मुख्य हिसाब की किताबें 
एक कैश-बुक ( यानी रोकड़ बही ' दूसरे लेजर ( यानी खाता ) 
होती हैं । माल के हिसाब के लिये आवश्यकतानसार स्टाइ- 
बुक ओर उधार खरीदने तथा उधाः बेचने के हिसाब को 
किताब अलग अलग होती हे। खरीदारी और बिक्री कौ 
क्रिताबों में प्रायः वही खरीद ओर बिक्री दज को जाती है, 
जिसका भुगतान तत्काल नहीं कर दिया जाता। कभी कभी 
ऐसा भी होता है कि कुल बिक्री या खरीद उनमें व्योरें 
सहित अथवा बिना व्योरे लिखते जाते हैं । उनसे से ज्ञिनका 
झुगतान तत्काल नहीं हो जाता उनकी रकम अलग खाने में 
दर्ज करते जाते हैं बादी “नकद बिक्रो”' या “नकद खरीद» के 
खाने में दज करते जाते हैं | बाद में हर एक रकम जो उधार 
साक्न बेचने या लेने को हो उसे उसके लेने या देनें 
वाले के हिसाव में लेजर में दज कर देते हैं, ओर बाकी को 
बिक्री या खरीद कैश-बुक में “नकद बिक्री” या “नकद खरीद” 
के नाम से दिखाते रहते हैं। इसके अतिरिक्त आवश्यकतानुसार 
एक किताब ऐसी भी रखते हें जिसमे हर प्रकार के लेने व देने 
को व्योरेवार लिखते जाते दें | इसको डे बुक या रोजनामचा 
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कहते हैं | इसमें से हर एक रकम फिर संक्ष प में उसके अनुरूप 
किताब कैश-बुक अथवा बिक्री या खरीद की डे-बुक में दिन के 
अन्त में लिखकर हर एक हिसाब को अलग अलग छांट लेते हैं 
ताकि बाद में उसे देखने ओर जाँचने में तथा आगे का हिसाब" 
बनाने में सुविधा हो। यह सब किताबे जिल्द बंधी हुईं ज्ञाईन- 

दार ओर साधारण खाने खिंची हुई स्टेशनरों के यहाँ मित्र 
जाती हैं । इन्हें खरीद्‌ कर तत्काल काम में लाया जा सकता,है 
लेकिन यदि उनके खाने अपने अनुकूल न हो तो सादे लाईनदार 
रजिस्टर या कापियाँ लेकर उनमें अपने अनुकूल खाने खींच कर 
काम में लाना चाहिये। यदि साथ साथ बंक में भी व्यापार का 
खाता चलता हो, ओर अपनी रौकड़ कुछ ब क में हो कुछ अपने' 
पास रहती हो, तो केश-बुक में ही ब'क का एक अलग खान 
आमदनी तथा खच की ओर उसमें नकदी के खाने के अतिरिक्त 

होना चाहिये, जिससे कि मालूम होता रहे कि प्रतिदिन के अन्त 
में कितना बकाया ब'क में है ओर कितना अपने पास | इसी 
प्रकार यदि कई प्रकार या विभाग की आमदनो व खर्च अलग/ 
अलग दज करना हो तो उसके लिये अलग अलग खाते कैश- 

बुक में दोनों तरफ होने चाहिये ताकि उनकी आमदनी व खच की; 
रकमें अलग अलग खाते मे उसी क्षण या बाद में प्रतिदिन के 

हिसाब लिखते समय लिखी ज्ञा सकें, ओर उनका रोज़ का जोड़ 

अलग अलग मालूम होता रहे, ओर इस प्रकार आगे का हिसाब 

भी आखानी से हर विभाग का अलग अलग उतारा या बनाया. 
जा सके, ताकि उन पर नक्रा नुकसान का अन्दाज हर समक 
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होता रहे | यह उसके अनुसार बकाया निकाल कर स्टाक के 
बकाया से मिलान करने से हो सकेगा । इस प्रकार हिसाब रखने 
से अलग अलग दर की जिन्स का बिक्रो-कर भी सुविधा पूवक 
दिया जा सकेगा, ओर जो बिक्री-.कर वसूल हुआ हे उसकी कुल 
रकम का ठीक होना जाँचा जा सकंगा। 

लेजर में प्रति दिन की हर प्रकार की बिक्रो अथवा अन्य 
आमदनी ओर ख्चों के आँकड़े अहृण अलग न लिखकर यदि 
उनको किसी सहायक संक्षिप्त करने वाली किताब (23]80790६ 
980०0) द्वारा छाँटी हुईं रीति से मासिक या वार्षिक जोड़ के रूप 
में उससे सम्बन्धित हिसाब में दज को जावें तो ऐसा करने से बहुत 
कुछ श्रम व समय की बचत होती है और साथ साथ उनके ठीक 
होने की जाँच भी होती जाती है, ओर मासिक आँकड़ों से एक 
वार्षिक खुलासा बनाकर पिछले व के उसी मास के अथवा 
गत मास के आँकड़ों से तुलना करके व्यापार की गति भी 
बराबर देखी जा सकती हो। इन्हीं आँकड़ों के आधार पर 
वार्षिक अथवा मासिक बिक्री-धन अथवा खर्चों क चाट या 
नकशे भी बनाये जा सकते हैं, जिनके द्वारा एक निगाह में ही 
व्यापार की मासिक गति आसानी से मालूम पड़ सकती है। 

खर्चो' का खुलासा बनाते समय उन्हें इस प्रकार एकत्रित 
करना चाहिये जिससे अलग अलग श्रकार के खर्चों का ज्ञोड़ 
एक स्थान में रखा जा सके ओर यह देखा जा सके कि वे विक्री- 
अथवा अन्य आमदनी के ज़रिये के प्रतिकूल तो नहीं जा रहे हैं । 
इस मतलब से उन्हें नीचे लिखी चार श्रणियों मे विभाजित 
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- करके उनका खुलासा बनाना चाहिये $-- 

(अ) बिक्री सम्बन्धित खर्च -इस श्रणी में निम्नलिखित 
खर्चे हो सकते हें, जेसे :-- 

१--विक्रेताओं के वेतन तथा 'अन्य खर्चे । 

२--विज्ञापन आदि के खर्च । 

३--पएजन्ट का कमीशन तथा अन्य खर्चे, दलाली आदि। 

४--बिके माल की ढुलाई, रेलभाड़ा आदि । - 

५--बिके माल की पेकिंग के खर्च । 

६--विक्रो-ऋर (सेल-टेक्स) 

७--विक्री सम्बन्धी अन्य खर्च । 

(आरा) विक्रो के माल (७०००४) सम्बन्धी खर्च--इसमें नीचे 
“लिखे खर्च सम्मिलित हैं :-- हु 

१--स्थानीय खरीद, ( आवश्यकतानुसार ब्योरे अगवा 
विभाग सहित ) 

२--बाहूरी खरीद । 

३--चुगो । 

४--किराया रेल, ढुलाई । आदि 

(३) उत्पादन ()४(००एश४८६प777९४) के खर्च--ये इस प्रकार 
हो सकते हैं, जेसे :-- 

१--कच्चा माल (आवश्यकतानुसार ब॒स्तु का नाम सद्दित) 


२--रसायन ( 0ध८०ा८७४ ) ज्ञो माल तैयार करने में 
लगते हो । 
३--बनवाले की मज़दूरी (आवश्यकतानुसार विभाग सह्दिव) 
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४--बिद्य त शक्ति (2०७८०, 9.९८४०८०ं४7 ०६०), कोयला, 
जैल इत्यादि जो मशीनरी को चलाने में खच होतेहिं.। 
०५--पैकिंग, केसिंग, लेबिल आदि लगाने के खर्च । 
६--अनन्‍्य उत्पादन सम्बन्धी खर्चे (आवश्यकतानुसार) 
(ईं) ऊपरी खर्चे (27०८०॥०७५5) इस श्र णी में निम्नलिखित 
खर्चे सम्मिलित हैं +-- 
जपतर सम्बन्धी (१) व्यवस्थापक का वेतन तथा अन्य खर्चे । 


(२) दफ्तर व दूकान के अन्य कमंचारियों के 
वेतन व अन्य खर्च । 
(३) उसमें प्रयोग में आने वाली रोशनी, पंखा 
आदि के खर्च | 
(७) स्टेशनरी । 
(५) तार, चिटठी आदि पर डाक व्यय । 
(६) दूकान आदि का किराया । 
(७) फ़निच ९ । 
(८) माल्न में लगे धन पर ब्याज । 
(९) छीजन (फ़निंचर, मकान आदि को) 
आऋरखाने सम्बन्धी (१) फोरमेन आदि का वेतन व अन्य खर्चे, 
(२) स्टाक-रूम सम्बन्धी खच , 
(३) मशीनरी आदि की छीज्न, 
(2) ब्याज्ञ, ह 
(५) मुतफर्रिक खच । 
उपरोक्त हर एक विभाग के खर्चों का अलग अलग अथवा 
१८ 
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विभाग सहित जोड़ लगाकर देखते रहना चाहिये कि वह बिक्री 
घन अधवा बने माल के अचुकूल हे या नहीं । यदि नहीं हो तो 
उन्हें कम करने अथवा बिक्री बढ़ाने के उपायों को सोचकर उन्हें 
तत्काल काम में लाना चाहिये। कारखानेदार को यह भीः 
देखते रहना चाहिये कि बने माल को प्रति संख्या ( पा ) 
में कितना खर्च पड़ रहा है ओर उसमें छीजन, ब्याज्, मुनाफा 
आदि जोड़कर देखना चाहिए कि जिस दर से वह बिक रा है 
या बिकना चाहिये उसमें उसे उचित लाभ हो रहा है या नहीं । 

यदि किसी रद या विभाग का खर्च अधिक नहीं हे और 
उसे अलग रखकर जाँचने को आवश्यकता ग्रतीत न होती हो 
तो उसे उसके अन्य मुख्य विभाग या मद्द के खाथ जोड़कर काम 
चलाना चाहिये, क्योंकि बिना विशेष कारण के अलग अलग 
विभाग या सद्द के खर्चों का जोड़ अलग अलग निकालने से 
कोई लाभ न होकर हिसाब का काम फ़िजूल बढ़ता है जो कि. 
बचाना चाहिये । 


(३) पर्चामाल-- 

जो माल खरीदा ज्ञावे उसके साथ उसका पर्चा जरूर आना 
चाहिए। उसको जाँचकर आई हुईं चीज़ से मिलाना चाहिये 
ओर तत्काल उसके अनुरूप हिसाब की किताब में उसे ब्योरेवार 
या संक्षेप में, जेसा उचित समझे, दज करना चाहिये और उसके 
ऊपर इस सम्बन्ध का एक नोट कर देना चाहिये ताकि वह फिर 
उसमें दुबारा न दज होने पावे | यदि उसका भुगतान उसी समय 
हुआ हो तो उसको केश-बुक में दर्ज करके उस पर "“74]0/» 
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की तारीख सहित मुहर लगा देनी चाहिये अथवा उस पर 
हस्ताक्षर सहित इस श्रकार का एक नोट कर देना चाहिये। यदि 
चिक द्वारा भुगतान किया हो तो सुविधानसार चिक का नम्बर 
ब तारीख भो दज कर देना चाहिये ओर पानेवाल के हस्ताक्षर 
भी उचित रूप से रसीद लिखवाकर ले लेना चाहिये। फिर उसे 
तत्काल ही स्टाक रजिस्टर में दूज.कर लेना चाहिये | यदि उसका 
भुगतान बाद में करना हो तो म्टाक रजिस्टर में दज्ज करने के 
पहले उसे ख़रोदारी रजिस्टर (?िप7८४७४८४ 000) में दर्ज 
करना चाहिये। जब बाद में उम्तका भुगतान करे तो उससे 
सम्बन्धित खरीदारी रजिस्टर में ज्ञो एन्ट्री (००४४४) की गईं है 
उम्लके समक्ष में उसका भुगतान सूचक एक नोट तारीख सहित 
लिख देना चाहिये, ताकि उसका दुबारा भुगतान गलती से न 
हो जावे । यह काय जहाँ तक हो सके भुगतान करने के शीघ्र 
पहले ही कर देना चाहिये। ऐसा न करने से कभी कभी नोट 
करना छुट जाकर उसी खरीद का दुबारा भुगतान हो जाने का 
मय रहता है। साथ साथ माल के साथ आये हुये पर्चे पर भी 
उसके भुगतान करने का उचित नोट कर देवे ओर दाम पानेवाले 
के उस पर हस्ताक्षर ले लेबे, अथवा उसकी रसीद उसमें नत्थीः 
कर देवे या चिपका देवे । इस प्रकार बचाब करने से उस्री मालः 
का दुबारा भुगतान होने की संभावना बहुत कम हो जाती हे । 
यदि हरएक खरोद का हिसाब लेजर में भी रखा ज्ञाता हो, जेसा 
कि प्रायः किया जाता है, ओरनियमानुकूल होना भी चाहिये, तो' 
' झुगतान करने का नोट खरीद की किताब में दज करने की जरू- 
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रत नहीं है। भुगतान करते समय कैश-बक में माल के पर्च 
अथवा बिल के नम्बर व तारीख का पूरा पूरा हवाला तथा मात्र 
का संक्षिप्त ब्योरा अवश्य दज्ञ करना चाहिये । कैश-बुक व्यापारी 
की सबसे अधिक महत्व की किताब होती हे, इसलिये उसे जहाँ 
तक हो सके संक्षिप्त ओर आवश्यक उ्योरे सहित साफ़ साफ 
लिखते जाना चाहिये। इसमें जितनी अधिक व्याख्या सहित 
लेने या देने बाली रकमों का व्योरा लिखा जावेगा उतनी ही 
याद में सुविधा होती है। अधिक व्याख्या ज्ञो किसी दूसरे 
रजिस्टर में दज हो वह इसमें न लिखकए उसका केवज्न हबाला 
मात्र ही दज कर देना काफी है। फिर भी ऐसी व्याख्या जो दो 
या तीन पंक्तियों में आ सकती हो उसमें दज करने से नहीं चूकभा 
चाहिये । 


(४) खरीदारी व बिक्री रजिस्टर ओर केश-बुक-- 


खरीदारी रजिस्टर अथवा बिक्री रजिस्टर सें वही व्याख्या 
दुज करनी चाहिये जिसकी कि आगे का हिसाब रखने 
व्या मिलाने में ज़रूरत हो । यद्दि केबल बिल या 
इनवास (॥7ए० ८८) का हवाला दज करके संक्तेप रूप से 
इसमें माल का नाम लिख देवे ओर बाकी व्योरा 550०८ 800 
या 500००: 7,८08८ में दज करे तो भी ठोक होगा। सुविधा 
'ओर समय की बचत दोनों ही का रू्याल करके हिसाब रखना 
चाहिये। यदि थोड़ा सा अधिक समय या स्थान खच होने से 
चाद में अधिक सुविधा होती हो, तो तत्काल्लीयग समय या स्थान 
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की किफायत नहीं करनी चाहिये। बिक्री को किताब ( 59]05 
४8००!) में प्रायः वही बिक्की दज करनी चाहिये जो नकद न की 
गई हो । (नकद विक्री हरएक विभाग के कैश-मीमों ( (0७59 
३/८7४7० ) के जोड़ों के अनुसार विभाग अथवा माल के 
संक्षिप्त व्योरे सहित केश-बुक ही में रोज दर्ज करनी चाहिये । 
यह काय दिन के अन्त में रोज हो जाना चाहिये और 
कैश-बुक का हिसाब बन्द करके उस रोज का नकद बकाया 
गिर्मेकर कैश-बुक के बकाया से मिलाना चाहिये। यदि किसी 
कारण केश-बुक का हिसाब रोज बन्द्‌ किया ज्ञाना ज़रूरी 
ने समभा जावे, जेसा कि कारखाने आदि की दशा में होता है, 
तो जिस दिन हिसाब बन्द न किया ज्ञावे उस दिन का नकद 
बकाया (रोकड़ बाकी) जो केश बुक के अनुसार होता हो अपने 
कैश-बोक्स ((५9७॥ 805) के बकाया धन से मिलान करके केश- 
बुक के अन्द्र के खाने में उसे दज करते जाना चाहिये या किसी 
अलग पर्चे पर नोट करते जाना चाहिये, ताकि जब कभी तीसरे 
या चोथे दिन केश-बुक का हिसाब बन्द किया जावे नकद बकाया 
“मिलाने में कठिनाई न हो। 


यदि उपरोक्त नित्य ओर तत्कालीन लिखी जाने वाली 
हिसाब की मौलिक किताबें ( 500४3 ० 0874] ०7४१८४) 
कमचारी द्वारा रखी जाती हों तो मालिक अथवा मुख्य संचालक 
को चाहिये कि वह उन्हें निल्‍य प्रति एक नियत समय व स्थान 
यर ज्ञांचता रहे, ओर उन्हें जांच कर उन पर अपने हस्ताक्षर 
चारीख सहित करता रहे । 


श्छ्ध्य व्यापार 


(५) लैजर ओर जरनल--- 


लेजर जिसको हिन्दुस्तानी हिसाब में खाता कह्दते हैं इस 
प्रकार लिखा जाना चाहिये कि उसके द्वारा पता चलता रहे कि 
किस समय किस आसामी से कितना लेना या उसको कितना 
दूना है । इसलिये उसे अन्य उपरोक्त किताबों से यथासमय 
लिखते रहना चाहिये | इसमें हरएक मद या आसामी का एक 
ड्विसाब अलग होता है जिससे कि मालूम होता रहता है, कि 
उसके हिसाब मे कुल कितना नाम और कितना जमा हुआ है, 
ओर कितना बकाया निकलता हे । व्यापारी के लिये यह भी 
बड़े महत्व की किताब हे | उसे चाहिय कि इसका खुलासा 
बनवाकर बराबर देखता रहे ओर अपने व्यापार की रक्षा 
सम्बन्धी कायवाही उसके दवरा ऋरता रहे | जिस प्रहार कैश-बुक 
के नाम ब जमा की दं,नों तरफों के जोड़ उसके प्रति दिन के 
शुरू और अन्त के बकाया सहित मिलकर देखने से उसके ठोक- 
डीक लिखे जाने का! प्रमाण मिल जाता है इसी प्रद्मार लेजर को 
नाम व जप के खानों में दज की हुई रक्तमों का बकाया या जीड़ 
'पुप१४) 39]97८०८ का नकशा बनाकर देखने से उनके ठीक होने 
का प्रमाण मिल जाता हे । क्‍योंकि हरएक नकद उ्यवहार कैश- 
बुक में रुपये के हिसाब में नाम व जमा क्रिया जाता है और 
उसके देने या लेने वाले के हिसाब में लेज ए द्वारा विपरीत खानों 
में द् होता हे । इसी प्रका( हरएक मात जो लिया या दिया 
लाता है उसका दाम माल के हिसाब में नाम या जमा होता है 
ओर देने या लेने वाले के हिसाब में वही रक्त जमा या नाम 
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में डाली जाती है । इस प्रकार रुपये और माल के लेजर में रखे 
हिसाबों के नाम व जमा की रकमों का जोड़ (अथवा उनका 
बाकी ) एक दूसरे के जोड़ था बाको से मिल जाना चाहिये | 
लेज्नर में बहुत सी रकमें ऐसी भी दज करने की आवश्यकता 
पड़ती है जो उपरोक्त तत्कालीन लिखी जानेबाली किसी क्रिताब 
में दजन न की गई हों। इस प्रश्मार को रकमों को हिसाब में 
सम्मिलित करने के लिये जो किताब व्यवहार में लाई जानी है 
उसे जरनल ( ]००7००! ) कहते हों | इस किताब में तारीख व 
व्योरे सहित नास व जमा के मद्द के अलग श्रलग खाने होते हैं | 
उन्हें उचित रूप से लिखकर उनमें लिखित हरएक नाम व जमा 
की रकम उसके अनुरूप हिसाब लेजर में दज की जानी हे ताकि 
उसमें लिखित नाम व जमा को रकसों के ज्ञोइ या बकाया में 
'फक न पड़े । इसमें जिध् प्रक/र को रकमें लिखी जाती हें उन्हें 
'हृष्टान्त रूप से नाचे लिखा जाता है, : -- 

(अ) यदि कोई नुकसान हो जावे या रकम वसूल न हो, 
लेकिन उसे हिसाब में शामिल करना हो तो उसे इस किताब के 
ड्वारा लेजर में नाम व जमा करेंगे। 

(आ) यदि कोई रकम देनी या लेनो हो लेकिन वार्षिक हिस/ब 
बन्द करते समय तक वह दी या ली न गई हो, पर उसे उसी वध 
के हिसाब में सम्मिलित करना दो, जेसे किराया दूकान, 
ब्याज आदि, तो उसको इस किताब द्वारा हिसाव में सम्मिलित 
करेंगे । 

(इ) माल, फ़र्निचर या मशोनरी को छीजन आदि जो वष 


श्ट० व्यापार 


के हिसाब में सम्मिलित करनी होती है, उसको भी इसी किताब 
के द्वारा वार्षिक हिसाब में सम्मिलित करंगे। 

(उ) ऐसे माल की रकमें जो बिकते समय या लेते समय- 
बिक्री या खरीदारी रज्षिस्टर में दज नहीं की जा सकी हैं, या 
. उनका दाम लेना या देना बष के अन्त में बाकी हो | इत्यादि । 
(६) स्टाक-बुक और स्टाक व स्टोर लेजर-- 

ये दोनों किताबें माल का दाम सहित अथवा बिना दाम के 
कंबल उसकी संख्या या मात्रा का हिसाब रखने के काम में आती! 
हैं। यदि हरएक चीज का आने ओर निकालने या खर्च करने. 
का दिसाव अलग अलग रखना हो तो उपरोक्त वर्णित केश लैजर 
की भाँति हरएक साल का एक अलग हिसाब उसमें रखना होगाः 
ओर जेसे ही कोई माल आए उसको उसी समय उसके हिसाब 
में नाम डालना ओर उसके निकाले जाने की दशा में खच कीः 
त्तरफ जमा करना होगा । साथ साथ या मास के अन्त में हर 
चीज़ के हिसाब की बक़ाया निकालनी होगी। इस प्रकार 
किसी भी समय इस स्टाक लेजर द्वारा यह देखा जा सकता है 

कि किस चीज का कितना बकाया हे ओर वह वास्तविकः 
बकाया से मिह्कता हे या नहीं। केश-बुक की भाँति ऐसा 
करने के लिये स्टाक-बुक में हरएक माल की आमदनी व खर्च 
उसकी आने यां जाने की तारीख सहित व्योरेबार लिखते 
जाते हैं। इसके आधार पर बाद में स्टाक-लैजर पोस्ट किया 
जा सकता है । यदि बिक्री और खरीद की गई वस्तु की 
हरएक एम्ट्रो (७०४०7) उसके अनुरूप किताबों (89]०5 800४ 


हिसाब-किताब र्ष्पश* 


2700 ?प"/0098८8 5002) में द्ज की गई हों तो यह लेजर 
उनसे भी सीधा लिखा सकता हे। साधारण बोलचाल में 
सस्‍्टाक-लेजर को ही स्टाक-बुक कहते हैं ओर जहाँ दोनों प्रकार 
की किताबे' नहीं रखी ज्ञातीं वहाँ कंबल स्टाक-बुक का ही 
प्रयोग होता है । 

स्टाक-बुक में ऐसी चीजें भी दज् होती हैं जिनकी आमदनी ' 
व खच आये दिन नहीं होता रहता, बल्कि वह श्रयोग में आती 
रहती हैं; और जब तक छीजकर नष्ट होने की अवस्था में नहीं 
आ जाती या अन्य प्रकार से अन्तिम बार समाप्त नहों हो जाती 
तब तक उनकी संख्या की जाँच के लिये उन्हें म्टाक-बुक में दज 
किया जाता हे--जैसे मशीनरी, फर्निचर आदि। 

प्रत्येक बड़ी मशीनरी का एक रजिस्टर अलग भी होना चाहिये 
जिस में हरएक मशीन का पूरा पूरा व्योरा, बनाने वाले कारखाने 
का नाम, उसको योग्यता, नम्बर, पाधर, दाम, आदि लिखा जाय । 
उसके प्रयोग में लाई जाने की तारीख (कब से कब तको ओर 
किस प्रकार उसने काम दिया, किस किस ने उसे चलाया, कब 
कब ओर कैसी केसी मरम्मत उसकी हुई इत्यादि। यह सब 
लिखते जाने से एक दूसरी मशीन का अपेक्षाकृत ज्ञान ठीक ठीक 
रूप से होता रहेगा । 

नोट--ऐसी चीजें जो बिकने वाली नहीं होतीं उनके तथाः 
अन्य सब प्रकार के प्रयोग में आने वाले माल के लिये शब्द 
“स्टोर? (स्टोर बुक, स्टोर-लेजर या स्टोर-गोदाम आदि) भ्रयोग में 
आता है, लेकिन बिकने वाले माल के लिये उचित शब्द “स्टाक' 


श्टर व्यापार 


का ही प्रयोग होता है | 
(७छु) अन्य हिसाब किताब--- 

उपरोक्त मुख्य हिसाब की किताबों के अत्तिरिक्त एक 
व्यापारी को अपनी आवश्यकतानुसार कुछ ओर रजिस्टर भी 
रखने होते है, जेसे (१) अलग अज्ञग गोदाम के अलग-अलग 
सटाक रजिस्टर, (२) गोदाम से बने साल निकलने और अन्य 
स्थान मे भेजने, का अथवा कारखाने में खर्च होने व/ले मात्र का 
अलग अलग रजिस्टर (३) माल बनने ओर उसमें कच्चा माल 
लगाने क॑ संबन्ध मे रजिस्टर (४) माल रेल द्वारा बाहर भेजने 
का रजिस्टर (५) आडर रज़िम्टर (६) बंक रुपया आदि भेजने 
या वहाँ से रुपया मंगवाने का रजिस्टर, इत्यादि | जेसा बड़ा या 
छोटा काम हो उसी के अनुसार रजिघप्टर हिसाब रखने अथर्बा' 
ज्ञाँच पड़ताल करने के लिये खोल देने चाहियें। इनके न होने से 
जो हानि या असुविधा होती रहती है वह उनके रखने के खच 
या परिश्रम से कहीं अधिक हे। क्योंकि इन रजिस्टरों का 
तात्पय कंबल हिस!ब रखना ही नहीं होता, बल्कि मुख्य उद्देश्य 
उनसे सम्बन्धित काम करने वाले कमचारियों की जिम्मेदारी 
निर्धारित करना और उन्हें सचेत रखना होता है। इस अभि- 
प्राय से जहाँ जरूरत हो उनके हस्ताक्षर लेने व अपने करते रहने 
“का भी प्रबन्ध होना चाहिये। 

माल बनाने अथवा बने माल के आडर आने पर उसके 
अनुसार सपलाई करने के लिये नौचे लिखे रजिस्टर प्रयोग में 
' ज्ञाये जाने चाहियें | यह रजिस्टर एक साधारण या छोटे कारखाने 
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के लिये सुविधापूबक प्रयोग में ज्ञाये जा सकते हैं:-- 

(अ)_माल बनाने का रजिस्टर--इसमें इस भ्रक्रार के खाने 
कोने चाहियें--- 

१---तारीख 

२--क्रम संख्या ३--किस के आंडर से अथवा किसके 
बैलये बनाया । 

« ४“जगने वाले कच्चे माल का ब्योरा (जो माल बनाने के 

लिये प्राप्त हुआ हो ), कहाँ से, ओर क्रितना । 

५--कच्चा माल पाने वाले क॑ हस्ताक्षर । 

६--पिछला कच्चा अथवा अधघ-बना माल जो बनाने से 
बचा हो | 

७--कुल कच्चा शात् ज्ञो उस रोज हाथ में था ( हर प्रकार 
'क॑ कच्चे माल का ज्ञोड़ अलग अलग होना चाहिये )। 

८--क्या और कितना नया माल बना, ( यदि यह कई 
अकार का दो तो हर प्रकार की अलग अल्लग संख्या अथबा 
अन्य ठ्योरे सहित ) | 

नोट--तैयार माल और अध-बने साल के लिये ब्योरा और 
जोड़ के खाने प्रथक रूप से होने चाहिये । 

९--कच्चा अथवा अध-बना माल कितना लगा। 

नोट--यदि अधबने साल का अलग रजिस्टर खोल दिया 
जावेगा तो अधिक सुविधा होगी। 

१०--बने माल का निपटारा ( सटाऋ-रूम में भेजने के पर्चे 
'के हकाले सहित ) । 


श्च्पड व्यापार : 


११- माल पाने वाले के हस्ताक्षर । 

१२--अन्य व्योरा 

नोट १--अधिक सुविधा के लिये यदि हर एक लाट 
4 00 ) अथवा हर एक चीज़ जो कारखाने में बने उसका हिसाब 
अलग रखनी होगा | लेकिन यदि एक हो प्रकार का काम अधिक 
. रूंख्या में श्रायः बनाया जाता हो तो उपरोक्त वर्णित खानों के 
रजिस्टर से अच्छा काम चल सकेगा। 

नोट २--यदि कच्चा ओर बना माल लेने ओर पानेवाले 
अलग अलग व्यक्ति हों, तो उनके माल लेने व देने के लिये अलग 
अलग रजिस्टर तथा पर्चो' का व्यवहार होना जरूरी हे। इन 
'र्चों की एक एक नकल दोनों व्यक्तियोँ के पास अलग अलग 
रहना चाहिये, ताकि बाद में कमी बेशी एक दूसरे की जानकारी 
के बिना न की जा सके। 

(ब) आडर ओर सपलाई (४००77 ) रजिस्टर-यह 
रजिस्टर ऐसी अवस्था में प्रयोग में आता है जब कि आर्डर 
आने पर माल बनवाकर अथवा बना; माल डाक अथवा 
 शेज्ञ द्वारा बाहर भेज्ञा जावे, ओर उसका रुपया माल के लेने 
बाले से तुरन्त वसूल न होकर माल के पाने पर कुछ दिन बाद 
वसूल हो । इसमें निम्न प्रकार के खाने हो सकते हैं । 

 ३--तारीख ( आडर पाने की )। 

२--क्रम संख्या । । 

. ३--आडर देने वाले का नाम व पता । 
४--किसके द्वारा आडर आया (एजन्ट आदि का नाम) ४ 


हिसाब-किताब श्ध्ऋ 


५--किस माल का आडर आया । 

६--माल भेजने की तारीख । 

७--पेटी अथवा गांठ की संख्या (जो भेजी गई हो) 

८--किस प्रकार भेजी गई (डाक द्वारा, माल गाड़ी अथवा 
सवारी गाड़ी से) 

९--बिल्टो किसके नाम बनी । 

१०--बिल्टी का नम्बर (व्योरे सहित) 

११--बिल्टी में लिखी तोल 

१२५--किराया 

१३--बिल नम्बर ओर तारीख । 

१४--बिल तथा बिल्टी किस बंक आदि द्वारा भेजी गई । 

१५--किस बंक से उसका भुगतान होना है । 

१६--डाकखाने की रसीद नम्बर व तारीख । 

१७--बिल की रकम । 

१८--रकमस जो वसूल हुई । 

१९--तारीख दसूल पाने की । 

२०--रुपया, चिक व ड्राफ्ट आदि पाने वाले के हस्ताक्षर । 

२१--अन्‍्य व्योरा | 

नोट १--यदि रुपया पानेवाला, केश-बुक या रोज-नामचा 
रखने वाले से कोई दूसरा व्यक्ति हो तो उसे रुपया पाते हो इस 
रजिस्टर पर तुरन्त अपने हस्ताक्षर कर देने चाहियें। हर एक 
आडर आते ही उसे रजिस्टर में तत्काल दज करना चाहिये, 
ओर बाद में बिल भेजते समय उसका पूरा व्योरा इस हैमें दज 


श्८६्‌ व्याधार 


करना चाहिये बरना छुट जाने के बाद में बड़ी. गड़बड़ी पड़' 
सकती है । 

नोट 7-इस रजिस्टर को संचालक को सदा 
ज्ञॉँचते रहना चाहिये ताकि उसको मालूम होता रहे कि कोनः 
कौन से आडेर का माल अभी जाना बाकी हे और कहाँ कहाँ से 
रुपया आना है | यदि किसी सपलाई का रुपया आने में देर हो 
रही हो तो उसको शीघ्र बसूलने के लिये उचित कारबाई करनी- 
चाहिये | पुरानी बाकी के बारे में याददहानी के पत्र लिखने में 
बड़ी संचेतता से काम लेना चाहिये । इस काम के लिये छपे हयेः 
पत्र प्रयोग मे लाने से सुविधा होती है । 

नोट ३२--हर एक आडर मिलते ही उसको इस रजिस्टर में; 
दर्ज करके इसकी क्रम संख्या तारीख सहित उसके ऊपर दर्ज कर 
देनी चाहिय, और आडर भजने वाले को भी उसके आर्डर की: 
पहुँच तथा माल भेजने को अनुमति तारीख सूचित कर देना 
चाहिये | इस काय के लिये भी छपे पत्रों का ही व्यवहार करना: 
उचित होगा । 
(८) बिल, केश-मीमो, इनवायस (77००८) आदि-- 

यह फ्राम तथा उनसे संबन्धित शर्तें, कुछ विज्ञापन सहित, 
अपनी सुविधा तथा व्यवस्था के अनुसार उचित रूप से अच्छे: 
कागज ओर अच्छे छापेखाने में छपवाकर प्रयोग में लाना 
चाहिये | 

यदि माल रेल या डाकखाने से गया हो और बिल तथा 
बिल्टी बंक या बी० पी० द्वारा, तो एक प्रति बिल की सीधी भीः 


हिसाब-किताब श्ष्क 


ग्राहक के पास भेजना चाहिये वाकि उसे मालूम हो जावे कि वह्द 
जो विल्टी या वी० पी० छुटा रहा है उस्रके अनुरूप क्‍या क्‍या 
माल है और उसके क्या क्या दाम लगाये गये हैं | 
(६) हिसाब जाँचने की विधि-- 

हिसाब जाँचने का एक निश्चित समय नियत कर लेना 
चाहिये। यह समय ऐसा होना चाहिये जब कि शान्तिपूवक 
उसकी ओर ध्यान दिया जा सके | यदि स्वयं उसे रोज जाँचने 
का अवकाश न मिलता हो तो यह काय किसी सहायक उच्च: 
कर्मचारी अथवा संचालक द्वारा कराना चाहिये। ऐसी अवस्था 
में मालिक अथवा मुख्य संचालक को महीने मे एक या दो बार 
सब आँकड़े जरूर जाँचते व देखते रहना चाहिये | साथ साथ उनके 
अ्रधार पर बने आमदनी व खच ओर बकाया के नकशों को भी 
जाँचते रहना चाहिय, ओर पिछले वर्षों तथा मद्दीनों के आऑँकड़ों 
स्रे उनकी तुलना करते रहना चाहिये | वाषिक हिसाब के बन्द 
होने के नियत समय के अन्दर नफ़ा व नुकसान के आंकड़ों को 
ज्ञॉच कर अपने व्यापार अथवा कारखाने को चाल को देखते व 
खमभते रहना चाहिये ताकि यदि उसमे कोइ सुधार की आवश्य- 
कता हो, अथवा कहीं घाटे का डर हो तो उसको ओर तुरन्त 
श्यान दिया ज्ञा सके | यदि कभी बह ज्ञात हो कि खर्च आमदनी 
से या बिक्री के लिहाज़ से अधिक बढ़े हुये हैं, जो कि कम किये 
का सकते हैं, तो उन्हे कम करने में हिचकिच'हट अथवा किसी. 
प्रकार को अवहेलना नहों करनी चाहिये । 

यदि यह भी प्रतीत हो कि व्यापार की बराबर उन्नति में: 


ः्श्ष्८ व्यापार 


लेशमात्र की शंका नहीं है तो भी व्यापारी को अपना हिसाब 
बराबर जाँचते रहना चाहिये । बिना इसके तो काम चल ही नहीं 
सकता, क्योंकि ऐसा न करने से यदि उसका लिखना ही कभी 
पिछड़ जाता है, तो बाद में उसको पूरा करना दिन प्रति दिन 
. कृठिन होता जाता है, ओर अधिक पिछड़ जाने से तो कभी कभी 
'पूरा करना असम्भव,ही हो जाता है| इसके अतिरिक्त जाँचते 
समय वहुत सी बातों में केवल स्मृति ही काम देती है ज्ञो कि 
अधिक समय बीतने पर लोप हो जाती है ओर फिर किसी छुटी 
हुई या त्रुटिपूण रकम को पकड़ना बिलकुल ही असम्भव हो 
जाता है । 

हिसाब बराबर जाँचते रहने से उसमें श्रुटि नहीं रहने पाती, 
ओर लेने व देने बाली रकमें हमेशा ध्यान में रहती हैं । और 
साथ साथ उनको वसूल करने या देने का प्रबन्ध भी सन्‍्तोषज्ञनक 
रूप से किया जा सकता है | ऐसा न करने से वह पुरानी पड़कर 
, चुकसान का कारण बन जाती हैं । 

प्रति दिन हिसाब जो लिखा जावे वह उन्हों कागज्ञों अथवा 
'लेन देन के पर्चो' आदि के सहारे जांचना चाहिये जिनके आधार 
पर वह लिखा या बनाया गया हो। हर एक हिसाब जिसमें 
नाम व जमा दोनों तरफें हों उतकी बकाया सहित उनके जोड़ 
'एक दुसरे से मिलते रहना चाहियें। केश-बुक की जांच करते 
“समय चिक-बुक के काउन्टर फ़ायल और बंक को जमा की कापी 
“से मिलान करते जाना चाहिए, यह देखने के लिये कि ज्ो लेन 
“ब देन बंक के द्वारा हुये हैं वह उनमें लिखित रकमों से मिलते 


हिसाब-किताब श्ध््ह्‌ 


हैं या नहीं । साथ साथ यह भी देखना चाहिये कि जो रकम 
बेंक आदि में जमा हुई हे उसको जमा की कापी के पर्चो' पर 
बेंक़ की मुहर तथा उसके अधिकारी के हस्ताक्षर हो गये हैं या 
नहीं | इसी भांति आई हुईं रकमों को उनसे सम्बन्धित कागजों 
अथवा जमा व नाम के बाउचरों ( ए०५०४८०४ ) से मिल्लाना 
चछाहिये। फिर अपने पास की रोकड़ बाकी से केश-बुक की बाकी 
को मिलाना चाहिये | जब यह मिल जाबे तव समझना चाहिये 
कि नकद आमदनी व खच का हिसाब जो केश-बुक में दर्ज हे' 
ठोक है। बेंक की पास-बुक से केश-बुक के बकाया को मिलाने की 
रीति के लिये आगामी १६ वां अध्याय देखें । 
(९०) वार्षिक गणना (97/००-०८४९)..... 

यह काफ़ी नहों हे कि सब स्टाक वष के अन्त में ही वार्षिक 
हिसांब बन्द करते समय जांचा ओर उसके किताबी बकाया से 


मिलाया जाय, बल्कि मालिक तथा व्यवस्थापक को कभी कभी 
हर एक माल का बकाया उसके हिसाब की किताब से मित्राते 
रहना चाहिये, ताकि उसकी कमी या बेशी बीच में भी दृष्टि- 
गोचर होकर उसको ठोक करने व कराने का प्रबन्ध किया जा 
सके, अथवा उसके अनुरूप आगे के लिये उचित प्रबन्ध किया 
ज्ञा सके | यदि सब स्टाक एक साथ न गिना जा सके तो कम 
से कम्त मूल्यवान अथवा मुख्य मुख्य चीजों की जांच इस प्रकार 
बराबर करते रहना चाहिये। 

वाषिक हिसाब बन्द्‌ करते समय हर एक चीज को गिनकर 


अथवा नाप व तोल कर उस्रका हएक चिट्टा अलग बना लेना 
१९ 


२६७० व्यापार 


चाहिये, ताकि उसे उसके हिसाब को किताब से मुकाबला कर 
के उसके आधार पर नफा व नुकसान के आंकड़े बनाये जञा 
सकें । यदि सब स्टाक एक साथ न गिना बज़ांचा जा सके, 
तो हिसाब बन्द करने की तारीख से कुछ दिन पहले ही कम 
बिकने या खच होने वाली चीज़ों की गणना या तोल आदि करके 
उन्हें उनकी गणना की तारीख सहित वार्षिक गणना के चिट्ट 
में दज करले फिर बाद में निकल्ली या बिकी हुई मात्रायें उसमें 
से घटा कर वाषिक गणना कर लेनी चाहिये । 

इस प्रकार चिट्ठटा तेयार हो जाने पर तथा उसको स्टाक- 
रजिस्टर के अनुसार बकाया के अंकों से मिलाने के बाद उसमें 
लिखी हुई प्रत्येक वस्तु का मूल्य इस प्रकार दूज करना चाहिये दि: 
उस पर लगी रकम उस के उस समय लेने के बाजार-भाव से 
अधिक न हो | कारखाने की दशा में यह रकम उसको बिना 
मुनाफ़ा लिये बेचने की रकम से अधिक न हो। ऐसा करते 
समय उसके सम्बन्धित जो बिक्रो के खर्च, जेसे एजन्ट का कमी- 
शन या ढुलाई अथवा रेल भाड़ा आदि पढ़ते हों वह भी उसके 
बिकने की दर मे से घटा कर उसकी दर नियत करनी चाहिये, 
ताकि कोई अंश मूल्य में ऐसा न सम्मिलित हो पावे जो उसके 
बिना विके हो वार्षिक मुनाफ़ की रकम को बढ़ा दे । 

उपरोक्त गणना का चिट्ठा बनाते समय ऐसी चीजें जो बिक्री 
के लिये न हों, जेसे मशीनरी, फर्निचर आदि, उनका चिद्ठा 
अलग बनाना चाहिये, और उसके स्टाक रजिस्टर के अनुसार 
हर एक चीज़ की बकाया को मिला लेना चाहिये, ऐसी चोज्ञों 
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की मूल्य सहित सूची बनाने की आवश्यकता नहीं है। हाँ यदि 
कोई चीज़ वर्ष के अन्दर टूट फूट गई हो या खो गई हो तो 
उसके अनुसार स्टाक रजिस्टर के बकाया को व्योरे सहित ठोक 
कर लेना चाहिये, ओर चुकसान की रकम, यदि वह वार्षिक 
छीजन से अधिक हो, तो उसको जनल द्वारा एन्ट्री करके वार्षिक 
हिसाब में चुकसान दिखाना चाहिये । 

उपरोक्त बर्णित बिकने वाले स्टाक का चिट्ठा उसी दशा में 
स्टाक-बुक के हर चीज़ के बकाया से मिलाया जा सकता है यदि 
स्‍्टाक-रजिस्टर रखा गया हो, वरना गणना का मूल्य सहित केवल 
चिट्ठा बना कर वाषिक हिसाब पूरा करना चाहिये | यह हर दशा 
में ईनतांत आवश्यक है कि वार्षिक हिसाब बन्द करने की 
निश्चित तिथि के ऊपर यह चिट्ठा जरूर बन जाय, वरना वार्षिक: 
हिसाब नहीं बन सकेगा | 
(११) बने माल का चिट्ठा ( 770वप८४०7 #2०३१८॥४) ...... 

वाषिक हिसाब बनाते समय कारखाने की दशा में यह 
भी आवश्यक होगा कि जो माल वष के अन्दर बना है 
उसको मूल्य सेहित एक सूची बनाई जाय। यह सूची माल 
बनाने के रजिस्टर से बनाई ज्ञा सकेगी | जिस जिस प्रकार का 
माल जितना जितना वर्ष के अन्दर बना है उसे जोड़ कर एकः 
क्षिहरिस्त बना लेनी चाहिये | बाद को उस के मूल्य के आँकड़े 
इस प्रकार उसमें दज कर के कुल मूल्य का जोड़ निकालना: 
चाहिये ताकि यह देखा जा सके कि गत वष कितने का मात्त 
बना । इस सूची में हर प्रकार के माल की दर जो दज्ज की ज्ञाय 


२६२ व्यापार 


बह भी किसी प्रकार के ऐसे खर्च सहित न हो जो उस माह्न के 
बिना बिके ही उस पर लग जायें । 

इस प्रकार के चिट्टठों के आधार पर हम माल बनाने के 
हिसाब ( (०7पएवएापए778 ३०८०० ) द्वारा यह देख 
सकेंगे कि गत बष कितने खच में कितने का माल बना । जिससे 
कि यह ज्ञात हो सकेगा कि माल बनाने में कितना नफ़ा अथवा 
ज्ुकसान हुआ | हे 
(१२) वाषिक हिसाब-- 

हर एक व्यापारी को चाहिये कि वह एक निश्चित तारीख 
को वार्षिक हिसाब बन्द करके देखे कि उसे गत व कितना 
लाभ अथबा घाटा हुआ | ऐसा करने के लिये उसे कुछ वार्षिक 
हिसाब बनाने पड़ते हैं । सुविधा के लिये ऐसे हिसाबों का एक 
लैजर अलग होना चाहिये जिसमें व्यापार में लगी पूंजी, उघार 
'ली हुईं रकमें, खरीद व बिक्रो किया हुआ साल अथवा अन्य 
प्रकार के माल व) फनिचर आदि में लगे धन का हिसाब रहे । 
साथ साथ ऐसे खर्चो' का हिसाब भी इसी में रखना चाहिये 
जिन पर व्यापार का नफ़ा इुकसान निभर रहता हो। यदि 
कारखाना या मिल आदि का हिसाब बनाना हो तो उससे 
'संबन्धित कच्चे माल, मजदूरी ओर तैयार माल आदि के हिसाब 
भी होने चाहिये । इन हिसाबों के आधार पर वष के अन्त में 
नफ़ा-सुकसान ( ?रि0प7' & 7,055 ७&000ए7') 
और व्यापार की परिस्थिति का नकशा (82],4005 
$प्रा्मप7' ) बनाकर देखना चाहिये कि गत बष व्यापार का 
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क्या फल हुआ । यह काय एक निश्चित तारीख तक जरूर 
समाप्त हो जाना चाहिये, क्योंकि वाषिक फल यदि बहुत देर में 
मालूम हुआ तो उस बीच में जो गलत रास्ते पर व्यापार चल 
रहा था उसमें सुधार न होकर घाटा होता रहता है । 

वाषिक फल मालूम करने के लिये जो दो मुख्य हिसाब 
बनाय जाते हैं उन्हें नफ़ा-नुकसान का हिसाब ओर व्यापारिक 
परिस्थिति का नकशा (77070 & ,088 /० ००० 89]97०6 
50८८४) के नाम से संबोधित करते है ।यदो हिसाब अन्य 
श्रेणी के हिसाबों के, जो कि माल तथा अन्य आमदनी व खर्चा 
के रखे गये है, आधार पर बनाये जाते हैं, ओर ये उन सबके 
निचोड़ कहे जा सकते हैं क्योंकि इनके द्वारा पता चलता है कि 
किस किस मद सें कितना कितना खच तथा आमदनी हुई हे 
ओर निखर्चा मुनाफ़ा कितना हुआ है ओर बष के अन्नतर 
व्यापार किस दशा में था। उसे कितना ओर किस किस से 
कितना लेना या देना था। उसकी पूजी कहाँ कहाँ किस 
किस मद में, और कितनी लगी हुईं है। बष के अन्त सें 
व्यापार की कितनी उन्नति हुईं अथवा कितना घाटा हुआ | 
उसका व्यापार किघर जा रहा है और नफ़ो तथा चुकसान के 
क्या क्‍या कारण हैं । 

इस अवसर पर व्यापारी को हर आँकड़े जो उसके उपरोक्त 
हिसाबों में दिखाये गये हों ध्यान से देखना चाहिये कि उनमें 
कोन कोन से ऐसे हैं जो व्यापार को खतरे में डालने वाले हैं, 
अथवा अनुचित होने के कारण कम किये जा खकते हैं या 
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बिल्कुल रोक जा सकते हैं। यदि बिक्री के अनुकूल मुनाफ़ा नहीं 
हुआ है और खर्चे भी अधिक नहीं हुये हैं तो ये इस बात के 
सूचक दें कि कहीं न कहीं चोरी हो रही है या स्टाक लेने ( गणना 
करने ) अ्रथवा उसकी सूची बनाने में कुछ गड़बड़ हुआ है । उसे 
स्‍्टाक-लिस्ट की मुख्य मुख्य चीजें स्वयं भी जांचनी चाहिये ताकि 
पता लग सके कि उनमें कहीं गड़ बड़ (कसी व बेशी) तो नहीं हो 
गई, जिसके कारण निखचो मुनाफ़ा बेन्ना तोर पर घट या बढ़ 
गया हो | इन सब बातों को ध्यानपूवक गंभीरता से देखना 
व विचारना चाहिये ताकि उनके आधार पर व्यापार रूपी घोड़े 
को ठीक रास्ते पर लाया या चलाया ज्ञा सके । 


यदि खर्च कम करने हों तो वही खर्च कम करने चाहिये' 
जिनसे कि दूकान या कारखाने में वास्तविक रूप से किफ्रायत 
हो सके, ओर साथ साथ उसकी साख में किसी प्रकार का 
धक्का भो न लगने पावे, क्‍योंकि हर एक रोज़गार की जान 
उसकी साख ही है, इसी के कारण उसकी उन्नति तथा अवनति 
होती रहतो हे | जहाँ तक हो सके ज़रूरी खर्चों को कम करने 
के बजाय बिक्री बढ़ाने के उपायों पर विशेष ध्यान देना चाहिवे 
क्योंकि इसी पर सब प्रकार की उन्नति निभर रहती है। यदि 
बिक्री या अन्य मुनाफ़ का काम बढ़ेगा तो कुल मुनाफा आपसे 
आप बढ़ेगा ओर उसी से व्यापार की उन्नति होगी 

नीचे हम उन हिसाबों के नाभ्न संकेत रूप से लिखते हें, 
जो वार्षिक नफ़ा या नुकसान मालूम करने के लिये प्रायः रखे 
या बनाये जाते हैं-- 
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१--माल खरीदने व बेचने का हिसाब (00005 9/८०)--यह 
हिसाब हर एक चीज़ का अलग अलग भी रखा ज्ञा सकता है, 
यदि उस के आँकड़े अलग मालूम करने हों, अथवा सम्मिलित 
रूप से भी । इस हिसाब द्वारा वष के कुल मुनाफ़ अथवा घाटे 
का पता चलता है । 

२--कच्चे माल के हिसात्र-यह हिसाब हर एक वचघ्तु का 
जो माल बनाने में प्रयोग हुई हो अलग अलग होना जरूरी है । 

ह ३--हर प्रकार के खर्चो' के अलग अलग हिसाब, जिनसे 

हर एक मद में हुआ खचा जाना जा सके | 

४-माल बनाने का हिसाब ((७7०प्रा/8८:प४छ४ ७/०)-- 
इसके द्वारा यह पता लगता हे कि बष में बने कुल मात्र' पर 
कितना नफ़ा अथवा चुकसान हुआ। 

५--मकानियत (30]6स्‍ए४ मैशीनरी, फ़र्निचर आदि के 
अलग अलग हिसाब । 

६--पू जी ( (५७09६9। ), घर खच (079५778), इत्यादि 
के अलग अलग हिसाब । यदि रोज्ञगार में कई लोगों का हिस्सा 
हो तो यह हिसाब हर एक हिस्सेदार के अलग अलग होंगे। 

७--सुकसान ( ,085८5 ) अथवा डूबी हुईं (बट खाते ) 
रकंसों (390 6८०४४ ) के हिसाब । 

८--बिक्री (नक़द तथा उधार) का अलग अलग हिसाब । 

९---खरोदारी का हिसाब--इसके तथा उपरोक्त वाणत माल 
बनाने व बिक्रो के हिसाब के आँकड़े “माल खरीदने व बेचने” के 
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हिसाब (0०008 ०/ ॥7०१४ा४ 2/०) में सम्मित्रित कर 
देने होंगे । 

१०--मुतफरिक लेनदारों तथा देनदारों के हिसाब ( $07- 
07ए ८7०७३४078 874 8प्747ए 6606078 ) 

११--अनिश्चित रक्मों के हिसान ( 5प्रशु०0086 9/०) 

उपरोक्त हिसाबों के आधार पर ही वष के नफ़ा-नुकसान का 
हिम्लाब ( 07076 270 7,088 8/2 ) अथवा व्यापार की परि- 
स्थिति का नकशा (39970०८ 50८८0) बनाये जाते हैं | 
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कि ५ 


बेंक (550८) से हिसाब 


(१) लाभ ओर सुविधायें-- 

एक व्यापारी ज्ो पढ़ा लिखा हे ओर अपने काम को सुचारू 
रूप से चलाना चाहता है वह अपने रुपये के लेन देन में बंक 
से प्राप्त सुविधाओं से लाभ डठाये बिना नहीं रह सकता | ये 
सुविधाये इस प्रकार हैं :--- 

१--उसको अपने व्यापार में सदा धन लगाते व बटोरते 
रहना होता हे | यदि वह सब रुपया अपने ही पास रखेगा तो 
उसे उसकी रक्षा का प्रबन्ध स्वयं करना पड़ेगा जो कि बहुत 
कठिन है । 

२--देने बाली रकरों का भुगतान बह बेंक द्वारा विना 
किसी मंकट के कर सकता है, ओर साथ स्राथ उसके पास 
उसके द्वारा दिये ज्ञाने का बड़ा पक्का प्रमाण भी मिलता जाता 
हे, ओर नकद व्यवहार में जो रुपये के लेन देन में उसके नुकसान 
का डर रहता है उससे भो बचता है । 

३--बिक्रो आदि की आय में ज्ञो उसे चिक ( ०८४८०१:ुए८ ) 
मिलते हैं उन्हें वह उनका रुपये में भुगतान लिये बिना अपने 
हिसाब में सुविधापू्वक जमा कर सकता है । 

४--आवश्यकृता पड़ने पर वह बेंक में जमानत देकर, 


श्ध्द व्यापार 


अथवा बिना जमानत दिये ( जेसा तय हो जावे ) उससे कम 
“ब्याज पर रुपया उधार ले सकता हे, ओर जो बिक्री की रकमें 
वह अपने हिसाब में जमा करता जावेगा उन पर ब्याज्ञ की 
छूट भी मिलती जावेगी । 
५--बेंक को सारफत दूसरे व्यापारियों को अपने हेसियत 
का परिचय सुविधा पूबक दे सकेगा । 
(२) बेंक से व्यवहार करने में ध्यान देने योग्य बांतें-- 
इस प्रकार बंक में हिसाव खोलने से ओर उसके द्वारा अपने 
रुपये के लेन देन के भुगतान में बड़ी सुविधा होती है। अब 
श्रश्न यह है कि किस बेंक में हिसाब खोला जावे ओर किन 
किन बातों का ध्यान उसके सम्बन्ध में रखा जाबे। यह इस 
प्रकार हैं-- 
१--हिसाब जहाँ तक हो सके ऐसे बेंक में खोले जिसमें कि 
नुकसान का डर न हो, वह अपने रोजगार के स्थान के समीप 
हो, वहाँ के मैनेजर आदि से भी अच्छा परिचय हो ताकि उचित 
- सुविधायें आसानी से प्राप्त हो सं, ओर उसके द्वारा बाहरी 
भुगतान में अधिक खच भी न पड़ता हो । 
२--बेंक को पास-बुक को उसमें नाम व जमा कौ रकमें दज 
होने के लिये कम्त से कम हर महीने वहां भेज्ञता रहे, और 
उनका भिलान अपनी केश-बुक से करता रहे । ऐसा करने का 
शक नोट भी नीचे लिखे अनुसार तैयार करके कैश-बुक में दर्ज 
- कर दे-- 
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बेंक की बाकी ( पाप्त-बुक के अनुसार )...रु० आ० पा० 
घटाओ ऐसी नाम की रकमें जो कैश बुक में दर्ज हैं पर अभी 
शथास-बुक में दज नहीं हुई'-- 
रुू० आ० पा० 
१--चिक नं० ता०.......----- 
२--इसी भाँति अन्य रकमें भी 
कुल जोड़ 
जोड़ो ऐसी जमा की रकमें ज्ञो कैश-बुक में “बैंक में जमा 
की गई दिखाई हों पर अभी पास-बुक में जमा नहीं दिखाई 
2 आल 
चाको (जो केश-बुक से मिलनी चाहिये )....-----.----- 
उपरोक्त मिलान करने से पहले ऐसी रकमें जो पास-बुक में 
नाम था जमा दिखाई गई हों लेकिन कैश-बुक में अभो दज न हुई 
हों केश-बुऋ में जांच करके नाम या जमा कर लेनी चाहियें, ओर 
उसी तारीख तक का हिसाब मिलाना चाहिये जिस तारीख तक 
कि पास-बुक लिखी गई हो । फ़क डालने वाली ऐसी रकमें हुआ 
करती हें जेसे ओवर-ड्राफ्ट पर ब्याज्ञ, बाहरी चिक्रों पर 
कमीशन, बेक का इन्सोडेन्टल चाज इत्यादि। इनको मानकर 
कैश-बुक में दज कर लेने में कोई अड़चन नहों होनी चाहिये। 
३--जैसे जैसे बंक में बकाता बढ़ाया ज्ञाबे ओर यदि उसको 
शीघ्र व्यापार में लगाने को सम्भावना न हो तो उसको ऐसे 
सरकारी कागज (5८८प८०४४८४) आदि खरीदने में लगा दे अथवा 
बैंक में हो कुछ मुद्दा के लिये जमा कर दे ताकि उत्त पर ब्याज्ञ भो 
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मिलता रहे ओर यदि कहीं जमानत का काम आ पड़े तो उसे 
जमानत के रूप से भी दिया जा सके। इस ग्रकार लगाये धन 
की जमानत पर बाद में जब जरूरत हो तो बंक के हिसाब में 
ओवर-ड्राफ़्ट ( बकाया से अधिक रुपया निकालना ) के रूप में 
रूपया उधार लिया जा सकता है । इस प्रकार हमें केवल उतनी 
ही रकमों पर ब्याज देना होगा जो हमारे श्रतिदिन के हिसाब 
में बकाया से अधिक हो। 

नोट*+--स्थिर सम्पत्ति पर बक से प्रायः उधार नहीं मिला 
करता । वह अधिकाँश उपरोक्त प्रकार के जमा के कागज़ों 
अथवा गहनों पर या बिना अड्चन के बिकने वाले माल की 
आड़ पर ही रुपया एडवांस करती है, अथवा बकाया से अधिक 
निकालने देती है । 

४--बे क मे रुपया जमा करने के लिये सदा एक सचत और 
इमानदार आदमी को ही नियुक्त करना चाहिये और रुपया 
आदि उसके सुपुर्द करते समय उसके हस्ताक्षर भी करा लेना 
चाहिये ताकि बाद मे उसकी जिम्मेदारी निश्चित की जा सके! 
रुपया तभी जमा हुआ समभना चाहिये जब कि उसकी रसीद 
सूचक उसके जमा के पर्च पर बेक की मुहर तथा उसके अधि- 
कारी का हस्ताक्षर होकर आ जावे । यदि अधिक रुपया जमा 
करने के लिये भेजना हो तो उसकी रक्षा का विशेष प्रबन्ध करना 
बहुत जरूरी है, पर जहाँ तक हो सके नियम यही होना चाहिये 
कि एक बार में एक निश्चित रकम से अधिक जमा करने के 
लिये न भेजी ज्ञावे, न बेंक से मंगवाई जावे । 
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५--जो चिक्र जमा करने के लिये भेजे जावें, उनका व्योरा 
केश-बुक में तथा बेंक के जमा के पर्चो' में अलग अलग श्रेणियों 
में दज करना धाहिये। एक प्रकार के वह चेक या ड्राफ्ट जो 
स्थानीय बेंक्रों के ऊपर हों, दूसरे वे जिनका भुगतान बाहर की 
बंकों से मिलना हो। एक को स्थानीय ( ,0८ ) दूसरे को 
बाहरी (0६ डंवप०7 ) चेक कहते हें। स्थानीय चिकों 
आदि का भुगतान दूसरे दिन ही स्थानीय स्टेट बेक अथरा 
रिजब बेंझ द्वारा हो जाता हे, लेकिन बाहरी चिक्रों आदि का 
भ्रुगतान बद्धा काट कर बाहर से उनका भुगतान मिलने पर 
होता है । 

नोट १--उपरोक्त व्यख्या से यह भी समझ लेना चाहिये 
कि चेक आदि द्वारा मिले धन को पकको रसीद उसके देने वाले 
को तभी देनी चाहिये जबकि उश्चका भुगतान बेक द्वारा मित्र 
जावे । उसके मिलते समय केवल चिक्र ही की रसीद देनी 
चाहिये। 

नोट २--चकू या ड्राफ्ट जो अपने व्यापार के नाप्र हों 
ओर उन्हें जमा करने के लिके बेक भेजना हो तो उन पर उसके 
भर-पाये लिखने व हस्ताक्षर करने की जरूरत नहीं है यदि वह 
जमा करने के पर्च पर दज करके अपने व्यापार के हिसाब में 
जमा होने के लिये भेजे जावें। 

नोट ३--चक सदा क्रास करा कर देने व लेने चाहिये, 
ताकि उनका भुगतान केवल उनके पानेवाले को उसके छ्विसाब 


कर, 


में जमा करके ही हों सके। “0 ०7५८7 अथवा “७7 
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9८०८१? चेक का ही रुपया नकद मिल सकता हैं, 
“ओर आडर” चेक का भुगतान यदि परिचित आदमी को न 
देकर किसी अनुचित या गलत आदमी को बेंक कर देगी तो 
उसकी वह जिम्मेदार होगी। “67 9८४7८४” चेक का रुपया 
वह किसी आदमी को भी जो उसे पेश करे बिता किसी 
जिम्मेदारी ओढ़े दे सकती है। चेक काटते अथवा मन्जूर करते 
समय इन बातों का ध्याद रखना चाहिये । 

६--यदि कहीं बाहर रुपया भेजना हो अथवा बाहर से आये 
हुय माल का भुगतान देकर बिल्टी लेना हो तो उचित रकम का 
या तो चंक काटकर बक भेज दो अथवा बिना चेंक काटे उसे 
अपने हिसाब में नाम डालकर बिल्टी आदि देने की आज्ञा पत्र 
द्वारा दे दो । ऐसा तभी हो सकेगा जब कि अपने बेंकर द्वारा 
बिल्टी मंगवाई गई हो । यदि दूसरी बेंक द्वारा बह आई हो तो 
बह तभी मिल सकंगी जबकि या तो उम्धका रुपया नकद दिया 
जावे अथवा उसके संबन्ध में दिये हुये चिक का भुगतान उसे 
मिल जावे | भुगतान सम्बन्धी पत्र को बेंक भेजते समय ही चेक 
को भाँति केश बुक में दज कर लेना चाहिये ताकि बेंक का 
हिसाब अपने हिसाब से मिलता जावे | 
(३) चेक काटने में सावधानी-- 

चेक सम्बन्धी नीचे लिखी हुई सतकता जरूरी है-- 

१--नई चेक-बुक बेक से मिल्नते ही उसके सब सादे चिकों" 
को संभालना चाहिये यह देखने के लिये कि वे पूरे हैं । तब उसे 
सदा ताले में सुरक्षित स्थान पर रखना चाहिये ताकि उसमें।स्ते 
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कोई दूसरा आदमी चेक-फाम निकालकर उस पर तुम्हारे जाली: 
हस्ताक्षर करके बंक से रुपया न निकाल ले । 

२--चेक सदा अपने हिसाब के बकाया के अन्दर ही काटना 
चाहिये जब तक कि बेक से ओवर-ड्राफ़्ट अ्रथवा एडवांस का 
विशेष प्रबन्ध पहले से न कर लिया हो | यदि कभी आवश्यकता 
वश काटने की तारीख से बाद में दिये जाने के आशय से 
( ह087-6०(८०८ ) चेक काटना हो तो उसमें लिखित तारीख 
केश-बुक में दज कर लेनी चाहिये ओर इस बात का ध्यान 
रखना! चाहिये कि वह तुम्हारे हिसाब में उचित बकाया न होने 
के कारण लोटाया न जा सके | 
० ३--चेक काटते समय पाने वाले 92५८९ का नाम व रकम 
सावधानी से लिखनी चाहिये ताकि उसमें किसी प्रकार की गलती” 
न हो जावे, अथवा लिंखी हुई रकम जाली तौर पर बदली न जा 
सके । ऐसा करने के लिये यददि शब्दों में लिखित रकम के शब्द 
एक दूसरे से सट हुये लिख जावेगे तो ठीक होगा। संख्या 
(रुपये की) ज्ञो लिखी जावे वह भी बड़ी होशियारी से लगभग' 
मिली ज्ुली ही लिखनी चाहिये, ओर विशेष सावधानी के लिये 
उसकी रकम से कुछ बढ़ा कर ““*“*“** 'रुपये के अन्दर” का 
एक नोट चेक के आर पार भी लिख देना चाहिये। चिक में 

शब्दों मे लिखी रूख्या के अन्त में “बस» ०णाए का शब्द भी: 

जोड़ देना चाहिये। 

४--यदि यह सावधानी करना हो कि चक का रुपया कंबल 
पानेवाले को उसके हिसाब में जमा करक ही प्राप्त द्वो सके तो चेक- 
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को क्रास कर देना चाहिये | यह क्रास दो बराबर से लाइन उसके 
आर पार खींचकर ओर उसके मध्य में “एन्ड को” “एकाउन्ट 
पेयी? आदि क्रास सूचक शब्द लिख देने चाहिये । 

५--यदि रकम हजार या सेकड़ों में हो तो उसे उचित प्रकार 
से सेकड़ों ओर हजारों में लिखना चाहिये जेसे एक हजार नौ 
सो को उन्नीस सो या बारह सो नहीं लिखना चाहिये। 

६--यदि कोई चेक खो जावे अथवा अन्य किसी कारण" से 
उस्रका भुगतान रुकवाना हो या उसे कैन्सिल यात्री रह करना 
हो तो उसको कैश-बुक में नाप की ओर दज करके जिस हिसाब 
में पहले डाला हो उसी हिसाब में उसकी रकम को कमी 
( पयंा०७ ) के रूप में घटाने को निशानी सहित अथबा 
लाल स्याही से दज करना चाहिये | यदि चेक अपने पास हो तो 
उसे तुरन्त चोरफाड़ कर नष्ठ कर देना चाहिये। यदि न हो 
तो बे क को तुरन्त उसका भुगतान न करने के लिये लिखना 
चाहिये ओर उससे ऐसा न करने को सूचना पाने को चिट्टी 
मंगा लेना चाहिये। 

७--सिवाय ऐसी दशाओं के जिनमें चक स्वयं पाने वाले को 
दिया जावे ओर वह “०7 2८७7८7० चेक की चाहना करे, चेक 
को सदा क्रास करके अथवा ०07 07067 के शब्द्‌ के प्रयोग सहित 
ही देना चाहिये, ताकि उसका रुपया किसी अन्नुचित आदमी को 
ब॒क न दे सके | यदि वह बाहर डाक द्वारा भेज्नना हो तो उस 
सदा क्रास हो कर देना चाहिये। क्रास चेक सदा “० ०त८5 
' ही लिख जाते हैं । 
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८--हर एक संशोधन अथवा परिवतन जो चेक में क्रिया 
जावे उस पर अलग अलग पूरे हस्ताक्षर चेक काटने वाले 
( यानी (79967?) के होने चाहिये । 

नोट १-- (४ 7८००८7० को काटकर यदि (07 ०१6० था 
इसका उलटा करना हो तो ऐसे संशोधन पर हस्ताक्षर की 
आवश्यकता नहीं है । 

० नोट २--नवम्बर १९५३ में पटना हाई कोट द्वारा एक केस 

५ रानी साहिबा अमावां ओर टेकारी बनाम हिन्दुस्तान ट्रोड्द्स 
एण्ड इन्डस्ट्रीज़ लिमीटेड ) में यह फैसला दिया जा चुका है कि 
यदि कोई चेक जो तारीख लिखी जाने के आगे की तारोख का 
६ 7०४-१%८१ ८४८०५५९८ ) हो बेंक में उस तारीख को पर्याप्त 
बकाया न होने के कारण पेमेन्ट न हो सके तो यह कोई धोखे- 
बाजी न सममभी जावेगी । 

९--बंऋ रुपया भेजते समय अथवा चेक काट कर मंगवाते 
समय पहले उसे कैश-बुक में ज़रूर दुज कर लेना चाहिये। ऐसा 
न करने से कभी कभी रुपया भेजने या मंगबाने को एन्ट्रो उसमें 
छूट जाने का डर रहता है जिसके कारण हिसाब में बहुत गढ़- 
बड़ी पड़ सकती है । 

१०--कैश-बुक में चेक दुज करते समय यह जरूर देख लो 
कि उसके अनुसार उसके आगे के नम्बर का ही चिक तुम दर्ज 
कर रहे हो | ऐसा करने से कोई चेक उसमे दज होने से नहीं 
छूटेगा, अन्यथा कभो कभी चेक कैश-बुक में दज होने से रह 


ज्ञाता हे ओर पयोप्त बकाया न होने के कारण उस्रका बेंक से 
ु हु 
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भुगतान नहों होता । 
(४) बेंक से उधार लेना-- 

यदि माल की आड़ पर बक से रुपया लेना हो तो इस 
सम्बन्ध मे नीचे लिखी बाते जानना जरूरी है-- 

१-- बेक प्रायः ऐसे माल पर उसके खरोद के दाम का ७० या 
७० प्रतिशत रुपया एडबांस करती है जो गलने या सड़ने वाला न 
हो, और आवश्यकता पड़ने पर बाजार मे तुरन्त बेचा जा सूके । 

२--यदि ब्यापारी चाहे ओर माल अधिक हो तो व्यापारी/ 
के गोदाम मे ही बक उसे अपना ताला लगाकर तथा उसकी 
चोकसी का प्रबन्ध करके उसके ऊपर रुपया एडवांस कर 
सकतोी है । 

३--यदि रखे हुये माल का बाजार भाव गिर गया है तो 
बक उसको आड़ पर दिये हुये धन का कुछ अंश वापस भी, 
मांग सकती है जो कि व्यापारी को तुरन्त देना होगा। 

४--इस प्रकार स॑ एडवांस लिये हुये धन से जो माल लियएक्‍त 
ज्ञावे उसे जलदी ही बेचने का यत्न करना चाहिये वरना बेक का 
ब्याज भाड़ा आदि उसके मुनाकफ्र के ऊपर बहुत बुरा प्रभाव 
डालेगे, और बंक की सुपुदंगी मे पड़े पड़े माल भी खराब होः 


जावेगा। 
५--कभी कभी बे के द्वारा भेजी हुईं माल को बिल्टी पर 


भो किसी हद तक बे क रुपया एडवांस कर सकती है। इसके 
लिये विशेष रूप से उससे प्रबन्ध करना होता है, और वह ऐसए 
कुछ शर्तो' के साथ ही करती है, जेसे यदि एक निश्चित समझ 


बेंक से हिसाब ३०७ 


के अन्द्र बिल्टी ओर डसके बिल का म्ुगतान न हुआ तो उस 
पर किया हुआ एडवांस व्यापारी को वापस करना होगा | इस 
प्रकार से भेजी हुईं बिल्टी बेक के नाम एन्‍्डोस करके भेजनी 
होती हे । ऐसी बिल्टी “सेल्फ़” ही होनी चाहिये | रुपया पाने पर 
बे क उसे पाने वाले (८०००४872८८) के नाम एन्डोस कर देगी। 
६--यदि बिल्टी बेक द्वारा भुगतान लेऋर देने के लिये 
भेजबा हो तो बिल्टी के साथ एक पत्र तथा एक हुन्डी भी 
लिख कर बिल सहित भेजना चाहिये। यह काय अपने बे'कर 
द्वारा अथवा सीधा उस बे'क को भेज कर हो सकता है जिसकी 
माफ़ त रूपया बसूल होने पर बलल्‍टी आदि दिया जाना हो 
हुन्डी का एक रूप अंग्र जी में उदाहरणाथ नोच लिखा जाता. 
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यदि इस प्रकार की हुन्डी का भुगतान तुरंत न लेकर कुछ 


इ्ण्य व्यापार 


मुद्दत बाद लेना हो तो “08 ८४४४8/॥4” की बचज्जाय . ......... 
धं०) ८४ 57४77 लिखना होगा । ऐसा उसी दशा में करना 
उचित होता है जबकि पहले से भुगतान करने वाले (678७८८) 
से यह बात ते हो गई हो कि वह रुपये का भुगतान बिल्टी पाने 
के कुछ निश्चित समय उपरांत करेगा, ओर पार्टी मातबर हो 
तथा भेजने वाले (१78५८०) को भी यह प्रबन्ध सुविधाजनक 
हो | इस प्रकार की हुन्डी उसके सरकारी छपे हुये कागज्ञ पर 
ही लिखी जावेगी । 


अध्याय ९७ 
चिट्ठी-पत्री 


ध्यान में रखने योग्य बातें: 
०तीचे हम उन मुख्य बातों को लिखते हें जो व्यापार 

सम्बन्धी चिट्ठी-पत्नी में ध्यान रखने योग्य हें 

१--व्यापारिक पत्रों की भाषा प्रायः सरल, दृढ़ ओर 
सूक्ष्म होनी चाहिये। हाँ, यदि कोई विशेष महत्व का विषय हो 
तो शब्दों की किफ्रायत न करके जहाँ तक हो सके अपनी बात 
को पुष्टि कने ओर समझाने के लिये विस्तार पूवक श्रमाण 
सहित कहना चाहिये ताकि पत्र पढ़ने वाले के ऊपर उसका गहरा 
ओर ठोक ठी+% भ्रभाव पड़े ओर वह उसे सममे। यदि कोई 
गम्भीर विषय हो, जेसे टेरिफ़ बोड (7'277र्गि 80270) आदि की 
जाँच सम्बन्धी, अथवा किसी बड़े सोदे के बारे में पत्र व्यवहार 
चल रहा हो तो बिस्तार पृूवक लिखने के साथ उसको समझाने 
के लिये स्वयं जाने या अपना प्रतिनिधि भेजने की भी तत्परता 
दिखानी चाहिये । इस प्रकार के विशेष अवसरों के अतिरिक्त 
अन्य विषयों के बारे में पत्र व्यवहार सूक्ष्म रीति से ही करना 
अधिकतर टीक होता है, क्योंकि ऐसा करने से लिखने तथा पढ़ने 
बाले दोनों का बहुमूल्य समय बचता है । 

२--किसी पतन्न के उत्तर देने में देर नहीं करनी चाहिये 
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सिवाय ऐसी अवस्थाओं के जब कि कोई ऐसा विषय हो ज्ञिस 
पर विचार विनिमय करना हो अथवा दूसरे पत्र आदि का 
इन्तजार हो । ऐसी दशा मे यदि अधिक समय लगने को संभावना 
हो तो केबल पत्र को पहुँच लिख कर कह दो कि उस पर विचार 
हो रहा है, जेसे ही जल्दी संभव होगा उचित उत्तर भेजा जावेगा, 
इत्यादि । यदि काम अधिक होने के कारण ऐसा करना उचित 
हो तो कुछ जवाब के पत्र योग्य भाषा सहित छुपे छपाये तैशझ्ार 
रखने चाहिये ताकि सुविधापूवक बिना अधिक समय नष्ट किये 
उनको चलता पूरा कर के किया जा सके | 
इसी प्रकार माल का आडर आते ही यदि वह तुरंत न भेज्ञा 
जा सके अथवा उसके तुम्हारे पास पहुँचने में किसी कारण से 
देर हो गई हो, जेसा कि प्रतिनिधि द्वारा भेजे हुपे आडरों मे 
कभी कभी हुआ करता है, तो पहुँच उसी दिन भेजने में देर मत 
करो, ओर साथ साथ माल रबाना करने की अनुमानित तिथि 
भी उसमे लिख दो ताकि आडर दने वाले को उसके बारे सें 
संतोष हो जाबे। इस प्रकार का पत्र छपे रूप में ही भेजने 
में सुगमता होगी । अधिक साल के आडर की पहुँच तो सदा 
'तुरंत भेज ही देनी चाहिये । 
३--हर एक पत्र जो तुम्हारे यहाँस जारी हो उसकी भाषा 
सुमघुर, सारगर्भित तथा सरल हो ओर उससे एसा प्रतोत द्वोना 
चाहिये कि वह तुम अपने एक परिचित मित्र को लिख रहे हो | 
यदि उसके लाभ को कोई बात हो तो उसे छिपाने या प्रदर्शित न 
'करने को चेष्टा मत करो । ऐसा करने से वह तुम्हारी सहातुभूति- 
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'पूण बात से प्रभावित हुये बिना नहीं रहेगा, क्योंकि यदि 
डसे यह मालूम होगा कि उसके लाभ अथवा सुविधा का भी 
'तुम्हें ध्यान हे तो वह इससे सन्तुष्ट होगा। उसके स्वतन्त्र 
'निएणंय पर भरी आघात करने की चष्टा न करो ओर न 
उसमें हस्तक्षेप ही करो ज्ब तक कि वह तुम्हारी प्रत्यक्ष राय 
इस बारे में न पूछे, अथवा तुम्हें यह विश्वास न हो कि वह 
गलती पर है ओर आगे चलकर बह उसके लिये पह्ुता सकता 
'है | यदि बिलकुल निस्संदेह होकर उसके अजुकूल या लाभ की 
बात कह सकते हो तो उसे कहने में मत चूको | जो बात कहो 
उसको उतना ही कहो जितना कि तुम पालन कर सकते हो, 
था उसे ठीक ठीक ज्ञानते हो और सममभते हो कि आगे चज्ञकर 
सुम्हारी बात भूठी न पड़ेगो | हाँ सहयोग सूचक शब्द कहना 
'एक मामूली सभ्यता की बात है, उसे हर पत्र के अन्त सें बिना 
हिचकिचाहट के लिख देना चाहिये। 
४--यदि तुम्हारे माल आदि के बारे में कोई खरीदार कोई 
पशकायत करता है, अथवा चतावनी देता है या उससे असंतुष्टता 
प्रकट करता है तो तुम इसके लिये कृतज्ञता प्रकट करते हुये 
उसके भ्रम को दूर करो और यदि वह ठोक हो ओर तुम ज्ञानते 
हो कि वह ठीक कह रहा हे तो उसका समाधान जिस प्रकार 
से उचित हो करो, या कह्दो कि मालूम होता है कि अनजान में 
कोई गलती हो गई है। यदि आवश्यकता समको तो उसकी 
शिकायत का प्रमाण अथवा अधिक व्योरे के लिये प्राथना करो । 
आ्यदि कोई त्रुटि हो गई हो तो उसको साफ साफ मजूर करके 
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भविष्य के लिये उससे बचने का उचित प्रबन्ध करो, ओर ऐसा 
करने की सूचना भी उसको दे दो | साथ साथ इस बात का भी 
ध्यान रखो कि कोई ऐसी बात बिना अच्छी तरह समसे ना 
लिख दो जिसके आधार पर वह तुमसे नुकसान को पूरा करने 
के लिये अपना अनुचित अधिकार जमा सके | लेकिन यदि 
समभते हो कि वास्तव में उसका चुकसान हो गया है तो उसके 
माल लोटाने अथवा उसका मूल्य वापस करने में जरा भी संकोच 
मत करो । क्योंकि यदि ऐसा न करोगे तो वह॒ तुमसे आगे का 
व्यवहार बन्द कर देगा ओर अन्य लोगों से भी तुम्हारी शिकायत 
करके तुम्हें हानि पहुँचावेगा। यदि माल कम या रास्ते में खराब 
होने की शिकायत दो तो उससे कमी का प्रमाण, जेसे रेल कर्म- 
चारी का इस सम्बन्ध का पर्चा अथवा स्थानीय अपने प्रतिनिधि 
आदि की ज्ञांच की रिपोट मांगो। इसी प्रकार व्यवहार माल' 
खराब पाने सम्बन्धी शिकायत की दशा में भी करना चाहिये, या। 
उसके बारे में लिख देना चाहिये कि तुम्हारा प्रतिनिधि जब निकट 
भविष्य में वहाँ जावेगा तब उसकी जांच करके फेसला जेसा देगा 
उसके अरुसार कायवाही की जावेगी। यदि ज्ञुकसान अधिक हो' 
ओर लेने वाला इस्र प्रकार से ठहरना न चाहे तो कोई अन्य 
विशष प्रबन्ध उसको सनन्‍्तुष्ट करने का करना चाहिये। साथ हो 
साथ अपना भी इतमीनान करना बहुत आवश्यक है । 

"--यदि किसी विशेष दशा में आडर के साथ एडवांस 


( पेशगी ) दना हो तो ऐसा कंबल तभी करो जब कि तुम माल 
बेचने वाले को अच्छी प्रकार से जानते हो । एडवांस सदे क्रारक 
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कै 
चिक द्वारा ज्ञानी हुई कम्पनी आदि के नाम से ही देना चाहिये । 
नकद अथवा खुले बिक द्वारा एडवांस अधिकांश धोखे में डाल 
देता है | यही हाल विशेष आकर्षित स्रौरे में, जो कभी कभीः' 
अनुचित प्रतिनिधि या डाक द्वारा किया जाता हे, होता है । 
एडवांस जो दिया जावे उसे उसके सम्बन्धित आडर पर भी नोट 
कर देना चाहिये | 
« #-जिसको पत्र लिखो उसके बारे में यह कभी न सममो" 
कि वह कोई बेईमान या धोखेबाज आदमी है, क्योंकि दूर बेठे 
हुये तुम नहीं जान सकते कि उसकी वास्तविक दशा क्या है ओर 
यदि उसने कोई ऐसी बात की या लिखी हे जिसके कारण तुम्हें 
उसकी सच्चाई के बारे में कुछ भ्रम या अविश्वास हुआ हो तो 
भी जब तक तुम्हें उसका पूरा ओर ठोक ज्ञान न हो जावे कमी" 
उसकी ईमानदारी और सच्चाई के बारे में शंका न करो, 
क्योंकि ऐसा करने से तुम्हें कोई लाभ नहीं हो सकता। हाँ, 
अपना हुकसान बचाने मे पूरे सचत रहो, ओर उचित कायवाही' 
अपनी रक्षा की करते रहो | न्‍ 
७--यदि किसी के ऊपर तुम्हारा रुपया चाहिये, और वह 

तुम्हारे नम्नतापूर्ण पत्रों का संतोषज्ञनक उत्तर नहीं दे रहा हे 
अथवा रुपया देने में आनाकानी कर रहा है तो उसको रजिम्ट्रो 
पत्र आदि के द्वारा साफ साफ लिखकर सचेत करने में न चूको/ 
कि तुम नियत समय के अन्दर रुपया न पाने को अवस्था में 
अदालती कार्यवाही करने के लिये विवश द्वोगे, और ऐसा करने 
में कभी अनुचित देर भी न करो सिवाय ऐसी दशाओं के जबकि. 


३१४ व्यापार 


तुम यह समझो कि ऐसा करने से कोई लाभ न होऋर वरन 
नुकसान की अधिक संभावना हे | पर इस बात का भी ध्यान 
रखना चाहिये कि किसी आसामी के पास रुपया छोड़ देने से 
भविष्य मे उससे व्यवहार छुट जाने की अधिक संभावना है 
बजाय इप्तके कि कुछ कड़ाई के साथ उससे रुपया वसूल कर 
लिया जावे। कानूनी कायवाही वाम्तविक रूप से तभी शुरू 
करनी चाहिये जबकि अड़ी हुईं रकम अधिक हो, क्योंकि 
अदा ज्ञती कायवाहो में देर, खा अथवा परेशानी अधिक होते 
है ओर डिग्री मिलने पर भी रुपया वसूल होना बड़ा कठिन हो 
जाता है | इसलिये अदालती कायबाही शुरू करने को बजाय 
हर एक सामले मे, जिसमे कि तुम यह समभते हो कि विपक्ष 
' पार्टी तुम्दारे प्रति नीति का व्यवहार नहों कर रही, यह अच्छा 
होगा कि तुम उसकी व्यापार संबन्धी संस्था अथवा अन्य 
किसी स्थानीय व्यक्ति ( उसके रिश्तेदार आदि ) को लिखों 
जिसका कि तुम खकमते हो कि उस पर प्रभाव पड़ेगा। 
 ८-थदि रेल, चु'गी या किसी अन्य सरकारी विभाग के 
“कमचारी की अनीति के कारण तुम्हें नुकसान हो रहा हो और 
वह तुम्हारी स्वयं प्राथना की अथवा पत्र-व्यवह्ाार की ओर 
उचित ध्यान नहीं देता है तो उस विषय के किसी बिशेषज्ञ या 
वकील को अपना मामला सुपुद करने में देर मत करो। परन्तु 
यदि कोई ऐसा मामला हो ज्ञो उसकी मर्जी या कृपा पर निर्भर 
हे तो उससे मिल कर, अथवा अन्य अधिकारी ज्ञो उसके ऊपर 
“हो उससे मिलकर या पत्र व्यवहार करके अपना काम निकालने 
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को चेष्टा करो । लेकिन उससे मिलने से पहले अड्चन वाली 
बात को तथा उसझे उपायों को जहाँ तक हो सके अच्छी तरह 
मालूम करके, ओर समझ कर उससे मिलो ताकि उसके तक 
बितक का संतोषज्ननक उत्तर देकर उसे समझा सक्रो ओर उसको 
उचित रास्ता अपने काम निकालने का बता सको। 
९--पत्र व्यवहार जहाँ तक हो सके टाइप-राइटर स छाप 
'कर,करना चाहिये। ऐसा करने से सफाई के साथ साथ पत्र की 
एक से अधिक प्रतियाँ एक साथ निकल सकती हैं ओर हाथ से 
लिखे हुये पत्र से वे अधिक आदर की निगाह से देखी जाती हैं । 
'साथ साथ अज्नग नकल रखने में जो समय नष्ट होता है वह 
भी बचता हे | हाँ, यदि दो हर्फ़ां जबाब या छपे पत्र भेजने से 
काम हो सके तो उन्हें टाइप करने कराने के आपसरे में जारी 
करने में देर नहीं करना चाहिये। यह काय कई प्रकार के छुपे 
पत्र या एक ही प्रकार के छपे पत्र में कई प्रकार के जवाब छपे 
छपाये रख कर उनमे उचित संशोधन करके जारी करन से 
भी हो सकता है । ऐसा करने से बड़ी सुगमता होती हे, साथ 
साथ पत्र ब्यवहार में देर नहीं होती, ज्ञो कि, व्यापार में एक 
बहुत आवश्यक बात है-। 
१०--हर ह्वालत में तुम्हारी चिट्ठी, मीमो (77०70), कांड 
आदि का कागज, छपाई इत्यादि सुन्दर और साफ़ तथा ज्रुटि 
रहित होना चाहिये ज्ञिसको देखने से पढ़ने वाज्ञा उसे रूचि 
पूबक पढ़ने की इच्छा करे | परन्तु ऐसा करते समय इस वात 
का भी ध्यान रखो कि कोई बात उसमें ऐसी प्रदर्शित न होने 
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दो जिसके कारण उसको पढ़ने वाला तुम्हारे व्यापार के सम्बन्ध 
में गलत राय कायम कर सके । इस बात का भी ध्यान रखो 
कि तुम्हारे पत्र के कागज, छपाई आदि की ऊपरी तड़क भड़क 
बिलकुल बेकार हो जावेगी यदि तुम्हारे पत्र की भाषा सरलता 
ओर सच्चाई को लिये सुमधुर ओर दौक न हुई। लेकिन 
सच्चाई ओर सरलता का यह मतलब भी नहीं समझना चाहिये 
कि जो बात कहने योग्य न हो उसे भी अपने पत्र में कहकर 
तुम अपने मामले को आप बिगाड़ लो । हाँ, यदि कोई ऐसी बात 
हो जिसको न कहने से तुम्हारे ऊपर धोखा' देने का दोषारोपण' 
हो सकता हो तो उसे कहे बिना न रहो | 

११--हस्ताक्षर करने के पहले देख लो कि जो कागजात 
उस पत्र के साथ जाने वाले हैं वे उसके साथ लगे हें या नहीं 
यदि वे अलग से भेजे गये हों तो उसमें इस विषय का एकः 
साकतिक नोट लिख देना चाहिये। 

१२--हर एक पत्र पर उसक रवाना होने की ठीक ठीक तिथि' 
या तारीख दर्ज करना चाहिये, ओर यदि उसके ऊपर पहले की 
तिथि या तारीख छपी हुई हो तो उसके नीचे उसे रबाना करने 
की दीक ठीक तारीख दज करके उसे भेजना चाहिए। इस बात 
का भी ध्यान रखना चाहिये कि हस्ताक्षर करने अथवा रवाना 
करने के लिये हर प्रकार से तयार की हुईं चिट्टियाँ बिना भेजे 
कहीं इधर उधर पड़ी न रह जावें | 

१३--यदि माल की बिल्टोी बेंक या बी० पी० द्वारा भज्ञी 
गईं दो तो एक प्रति बिल की पूरे व्योरे सहित माल मंगवाने वाले! 
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'के पास भज देना चाहिये ताकि उसे उसका ज्ञान पहले से हो 
जावे । ओर यदि वहाँ के स्थानीय एजन्ट अथवा तब्िक्रता की 
मरफत उस माल का आडर आया हो तो एक प्रति बिल की 
उसको भी उसकी ज्ञानकारी के लिये भेजना चाहिये | 
१४--बिल आदि के फ़ाम जो काम मे लाये आाबें उनकी 
आपषा व रूप आदि को जानकारी उसी मेल के काम करने वाले 
अद्य अच्छे दूकानदारों आदि के फ़ाम देखकर प्राप्त को जा 
सकती है । 
१५--बे क के द्वारा बिल्टी ओर बिल भजने की दशा में 
उनको बेक के नाम एक छुपे पत्र ओर व्याथात ०६८ 
सहित भजना चाहिये । 0८77270 70०६८ में (१) नास व पता 
व्यापारी जिससे रुपया वसूल करना है (२) नाम बेक जिसके 
द्वारा उसे पेश करना है (३) रकप जो वसूल करके भजनी 
है, साफ़ साफ़ दज होनी चाहिये। छपे पत्र में जिस आसामी 
से रुपया वसूल करना है ओर जिस प्रकार उसे भेजना है दर्ज 
करना चाहिये । इस प्रकार के पत्र तथा डिमान्ड-नोट को भाषा, 
रूप, आदि का ज्ञान किसी बेक के जानकार कमंचारी अथवा 
सैनेज्र द्वारा आसानी से हो सकता हे। यह पत्र या तो 
सीधा उस बेक को जिसक द्वारा बिल व बिल्टी आसामी को 
भुगतान के लिये पेश करना हे अपने स्थानीय बे'क ( ब्विसमें 
अपना हिसाब हो ) या डाक द्वारा भेजना चाहिये बे'क द्वारा 
प्ेजने से बे क का कमीशन आदि हर एक बे क ज्ञितको सारफ़त 
बह जावेंगे अलग अलग लगेगा । डाक द्वारा भेजने से एक दी 
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बे क को रुपये का भुगतान लेने ब उसे नेजने का देना होगा । 
छपे पत्र में यह भी लिखना चाहिये कि बे'क अपना चार्ज किससे 
बसूल करे | हर हालत में बेक अथवा डाकखाने की रसीद का 
तथा उसके नाम का व्योरा आडर-व-सपल्ञाई रजिस्टर में भो 
उसके उचित खाने में दज कर देना चाहिये। 

१६-तार द्वारा जब पत्र व्यवहार किया गया हो तो उसी 
दिन तार की नकल्ल पत्र द्वारा भी भेजनी चाहिये। तार बेते 
समय नीचे लिखी बातों का ध्यान रखना चाहिये ३-- 

(अर) तार की भाषा सूक्ष्म हो, लेकिन पता पूरा होना 
चाहिये | 

(आ) तार का हर एक शब्द बहुत साफ़ साफ़ लिखा जावे,- 
बरना कुछ का कुछ हो जाने का डर है । 

(इ) यदि तार टेलीफोन द्वारा देना हो तो स्थानीय /070-- 
8727) का नम्बर रिंग कर के तार के कमचारी को उसका 
मज्धमून उतरवा देना चाहिये, ओर जब उसको नकल वह भेजे 
तो किसी भी डाकखाने में पेश करके उसका पेमेन्ट तुरन्त कर 
देना चाहिये । 

(ई) यदि इस बात की आवश्यकता हो कि पाने वाले को 
भी तार ;टेलीफ़ोन ह्वारा ही पहुँच तो उसके नाम के साथ में 
डसका टेलीफोन नं० भी दर्ज कर देना चाहिये, जेसे-- 

(+8पापएार ए, 7८००00076 3099 
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है 
१७--यदि पतन्न व्यवहार में मालिक दुकान अथवा मुख्य 


कमचारी का ध्यान किसी विशेष जरूरी विषय पर आकर्षित 


करना हो तो पत्र या केवल उसका ऊपरी हिफ़ाफ़ा उसके नाम 
से भेजना चाहिये, ओर यदि उससे पारस्परिक संबन्ध हो तो 
उसको निजी पत्र लिखकर उसका ध्यान विशेष रूप से उस 
विषय की ओर दिलाना चाहिये । ऐस। प्रायः तभी करना चाहिये 
ज्ञबकि मामला अत्यन्त जरूरी हो, अथवा पहले ढछिखे गये पत्रों 
का संतोषजनक जबाब न आ रहा हो, ओर देरी के कारण 
नुकसान होने का डर हो । 

१८--डाकखाने अथवा रेल संबन्धी जानकारी प्राप्त करने के 
लिये पोस्टल गाइंड (7082० 0पाॉ०८) कोचिग-टैरिफ् 
((१०४८४४४ 7०४४१ ) आदि मंगवाकर आवश्यकता के 
समय बाँचने के लिये रखना चाहिये। यह किताबें बहुत सस्ती" 
मिल जाती हैं ओर इनमें लिखी बातों की जानकारी से बढ़ी' 
सुविधा और बचत होती है । 

१९--सट शन री, अथांत्‌ लिखने पढ़ने तथा पत्र व्यवहार की” 
मामूली मामूली चीजें, जेसे लेटर पेपर, कावन-पेपर, टाईप-रिबन, 
स्याही, पेन्सिल, रबर, निब, पिन, किलिप, टेंग, सुई डोरा, फाईल 
बो्ड, फाइल-कवर आदि सदा प्रयोग में आनेवाली चीजों का 
प्रबन्ध ठोक रखना चाहिये ताकि उनके न रहने से असुविधा हो” 
कर बेकार समय नष्ट न हो | असुविधा के अतिरिक्त उनके बिना 
काम भी अच्छी प्रकार से नहीं होता। स्याही की ओर विशेष 
ध्यान देना चाहिये | यह सदा अच्छी ओर पक्के हो रंग की 


रु 
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होनी चाहिये | लिफराफों आदि पर अपने यहाँ का कुछ परिचय 
छपा होने से वह विज्ञापन का भी काम करते हैं । 

२०--यह जरूरी नहीं है कि ज्ञितने लिफ़राफ़ो आदि डाक 
द्वारा भेजे जावे! उन पर अलग अल्लग टिकट लगाये ज्ञाबे'। 
पत्र व्यवहार यदि अधिक होता हो तो उसके बारे में पोस्ट- 
मास्टर द्वारा उचित ज्ञानकारी प्राप्त करके उनका भुगतान एक 
साथ लिफाफों आदि पर डाक को मुहर लगवाकर किया ज्ञा 
सकता हे। ऐसा करने से सुविधा के अतिरिक्त पोस्टेज का 
दुरुपयोग भी नहीं होने पाता । 

२१--यदि अपना तार का पता रजिस्ट्री कराना हो तो 
उसके लिये स्थानीय तार विभाग को २०) वार्षिक कर देकर 
ऐसा किया जा सकता है | इसकी नियमित तारीख समाप्त होने 
से पहले ही वार्षिक कर का भुगतान कर देना चाहिये बरना 
संक्षिप्त पते से आये तार लोटा दिये ज्ञाबे'गे। 

२२--हर एक विषय के पत्र-व्यवहार की एक अलग 
फ्रीइल होनी चाहिये । 

२३--जब तक किसी विषय का फेसला न हो जावे और 
उस पर पत्र व्यवहार समाप्त न हो जावे तब तक जवाब आने 
वाले पत्रों को एक अलग स्थात या फ्राइल में इस प्रकार से 
रखना चाहिये कि उनके जबाब की प्रतीक्षा होती रहे और 
आवश्यकतानुसार उन पर याद दहानी भी की जाती रहे । 

२४--अधिकार-पत्र या अदालती कागज्ञात अथवा समझौते 
ने पत्र या अन्य इस प्रकार के लेखे बहुत सोच समझ कर 
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'लिखवाना चाहिये | उनको भाषा ऐसी मे हो जो कि तोड़ 
मोड़ कर कुछ का कुछ मतलब निकालने में प्रयोग की जा सके, 
या उसमें कुछ कच्चाई रह जाबे | इसलिये ऐसे विषयों के पत्र 
आदि को किसी वकोल की राय लेकर हो भेज्नना या पक्का 
करना चाहिये। किसी प्रकार का अधिकार देते समय एक 
'सावधानी यह भो वतता जहरी है हि वह पहले पहल थोड़े और 
निश्चित समय के लिये हो दिया ज्ञावे । जब्र तक अधिकार दिये 
ज्ञानेवाले का पूर्ण रूप से अनुभव्र न हो जावे उसको कम से कम 
समय के लिये हो अधिकार देना या शर्तें मंजूर करना चाहिये । 
५--सोदे अथवा ठेके सम्बन्धी हर एक इक्रार-नामे में 
एक दण्ड सूचक विवेचन ( 9काथॉए 2808० ) जछहूर होना 
चाहिये जिससे कि यदि उसके अनुसार काम या सपलाई न हुई 
तो मुनासिब हरजाना वसूल किया जा सके | इस बात का भी 
बलेखा उप्तमें दज कर देना चाहिये कि यदि किसो विषय के बारे 
में दोनों ओर से विरोध होकर आपस में समकोता न हो सके 
तो किस को बीच में डाल कर उसे ते किया जा सकेगा। 
२६--ददर एक जरूरी पत्र ब इकरारनामे की नकल रखना 
चाहिये, सित्राय ऐसी अवस्थाओं के जिनके बारे में केवल एक 
याद-दाश्त के तोर पर नोट रखने से ही काम चल सकता हो | 
जरूरी पत्र आदि के पाने की हस्ताक्षर सहित रसीद सुरक्षित रूष 
से रखनी चाहिये, ताकि यदि जहरत हो तो उसझे पाने के प्रमाण 
में बह पेश की जा सके । इस सम्बन्ध में यह भो देखना जरूरी 
होगा कि रसीद उसो आदमो को है जिसको उसे देना चाहिये । 
२१ 


अध्याय १८ 


व्यापारियों में संगठन की आवश्यकता 


(१) वरतमान स्थिति ओर उपाय--- 

एक समय था जब कि व्यापारी वर्ग की मान व मर्य्यादा-का 
सिक्‍का अधिकारियों के ऊपर यथोचित रूप से बेठा हुआ था 
ओर बे उन्हें समाज तथा देश का एक प्रभावशाल्री तथा आद्र- 
णीय अंग समझते थे । पर आज हम वह बात नहीं पाते । जहाँ 
देखो वहाँ उनके प्रति अविश्वास का व्यबहार होता है और 
उनकी हर प्रकार से अवहेलना तथा उपेक्षा की जाती है। ऐसी 
परिस्थिति विशेषत उन लोगों के कारण हुईं हे ज्ञिनकी आदतें 
गत महायुद्ध में अनाप शनाप मुनाफ़ा लेने या चोर बाजारी आदि 
द्वारा धन कमाने से बिगड़ गई थीं। फिर भी यह कहने में हमें 
रा भी संकोच नहीं है कि व्यापारी वर्ग का अधिकांश भाग इन 
दोषों से बहुत कुछ दूर रहा था। 

रव॒राज्य का परिणाम तो यह होना चाहिये था कि सरकारी 
कमचारी जनता के साथ सहानुभूति का बताव करते और उनकी 
कठिनाइयों को निवारण करने क लिए तत्पर होते, ताकि जनता 
ओर सरकार के बीच एक गहरा सम्बन्ध पेदा होकर दोनों के 
सहयोग से देश की उन्नति होती | लेकिन अति अधिक नियंत्रण 
ओर सहानुभूति के अभाध के कारण स्वतन्त्रता का लॉभ पूरी 
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तोर पर नहीं उठाया ज्ञा सकता | व्यापारियों की कहीं सुनवाई 
नहीं होती । जरा जरा सी बात के लिये उन्हें परेशान होना पड़ता 
है, ओर कमचारियों के सामने अपना बहुमूल्य खमय उनकी 
घन्टों को हाजिरों अथवा टालमटोल्न में नष्ट करना पड़ता है । 
कोई भी काम कराना हो जब तक उसके लिये वह अधिकारियों 
के पास दोड़ धूप नहीं लगाता वह होता ही नहीं । ऐसी दशा में 
केवल वही व्यापारी कुछ कर पाते हैं जिनके पास दोड़ने धूपने 
का समय ओर साधन हों या ज्ञिनका कुछ बसीला हो, बाको 
बिचारे अपना सन मारे किसी न किसी अड्चन में पड़े अपना 
व्यापार ठेला करते हैँ, और अपना बहुमूल्य समय जो कि माल 
बेचने अथवा बनवाने आदि सें लगता वह अधिकारियों के लिये 
तरह तरह के नकशे बनाने या उन्हें उनको पेश करने अथवा 
चेक कराने में व्यतीत होता रहता है । ऐसी दशा में उन्हें अपने 
व्यापार का चलाना ही अत्यन्त कठिन हो जाता है फिर बह 
उसमें उन्नति के साधन पेदा किस प्रकार कर सकते हैं | हि 

रेल तथा चुगी के कमचारी भी व्यापारियों या उनके भेजे 
हुये आद्मियों स अविश्वास तथा लापरवाही का ही व्यवहार 
आयः करते रहते है, और यह श्रयास करते रहते हैं कि उन्हें 
अधिक से अधिक कर या महसूल आदि देना पड़े | उनके नुक- 
सान से न तो उन्हें कुछ प्रयोजन होता है न किसी प्रकार की 
उनसे सहानुभूति ही । उन्हें परेशान व तंग करके अधिक 
से अधिक कर या महसूल वसूल करने में ही वह अपनी तथए 
देश की भलाई समभते हैं । 
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ऐसी दशा में न तो देश के व्यापारी बग का नैतिक स्तर 
ऊँचा हो सकता है, न देश के व्यापार ओर उद्योग ही वास्तविक 
ओर स्थाई रूप से उन्नति कर सकते है, ओर जब तक इस 
श्रकार उन्नति नहीं होती तब तक देश का कल्याण केसे हो 
सकता है ! सरकारों कमचारी अपने अधिकारों को अनुचित 
रूप से बे मुरव्बती से बतने से बाज नहीं आते, यद्यपि उनको 
ऐसा न करने के लिये सरकार बार बार दिशादशव कराती 
रहती है| पर जब व्यागारी ही अपने अधिकारों की रक्षा काना 
नहीं जानते ओर कमजोर बने रहते हैं, तब उन्हें दूसरे लोग कैसे 
सहायता दे सकते हे ? सरकार का यह मतलब हरगिज्ञ नहीं है 
कि उनके ऊपर किसी प्रकार की ज्यादती या अत्याचार हो, और 
इस अभिप्राय से वह अपने अधिकारियों को कभी कभी आदेश 
पत्र भेज कर या उनको सीटिंग करके उनको चताबनी या शिक्षा 
देती रहती है कि वह तथा उनके सहकारी ज्ञनता के साथ अच्छा 
व्यवहार करें। इसो अभिप्राय से डाकुखाने आदि में कभी कभी 
सदू-व्यवहार सप्ताह भी मनाया जाता है। क्‍या अच्छा होता 
यदि यह भावना जनता से संपक रखने वाले सरकारी कर्मच।- 
'रियों के प्रति दिन के व्यवहार में आने लगती जिससे कि व्यापा- 
रियों का दिल्न बढ़ता, ओर वे सच्चाई ओर इंमानदारी के साथ 
अपने व्यापार की उन्नति कर सकते और प्रत्यक्ष रूप से 
अनुभव करते कि देश में स्वराज्य होने से उन्हें कुछ विशेष 
झुविधायें मिलीं, ओर उनके साथ सहाघुभूति तथा प्रेम का 
अर्ताव बरता जाने लगा । यह तभी दो सकता है जब कि जनता 
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से सम्पक रखनेवाल सभी छोटे ओर बड़े अधिकारी उनके प्रति 
प्रेम ओर सहानुभूति का व्यवहार करें, ओर जहाँ तक सम्भव 
हो या अपने अधिकार में हो, उनकी सहायता करें और उनके 
साथ सदा शिष्टतापूण व्यवहार करे | इस सम्बन्ध में प्रकाशित 
हुआ एक शिक्षाप्रद आदश वन्‍्द्रोय सरकार ने अपने कर लगाने 
वाले अधिकारियों के प्रति ज़रा किया था। इसमे सरकार ने 
उनको आदेश दिया हे कि सरकार जनता की भलाई के लिये 
कायम है । सब कमचारियों को उसकी भलाई में ही अपनी 
भलाई समझना चाहिये इसलिये उन्हें उसके प्रति ऐसा कोई 
व्यवहार नहीं करना चाहिये जिससे कि लोग समभे कि उनके 
साथ अविश्वास, असहायता अथवा बे-मुरब्बती का व्यवहार 
हो रहा है । उनके प्रति उनको सदा शिष्टतापूर्वक व्यवहार 
करना चाहिये। ओर उन्हें अपने व्यवहार के कारण किसी 
प्रकार की तकलीफ नहीं होने देना चाहिये, इत्यादि । 

यह आदेश देनिक समाचार पत्रों में (एॉघ४ंए७४८ 78॥५ 
5प्रा700४-.)97८८(ए४८2 ६४० +८फ7८ाप८ 07007$ के रूप 
मे मई १९५१ से निकला था--( देखो “॥,८8१८०? तगलते 
३४०9 29, 95. ) 

सरकार कितनी द्वी अच्छी हो वह आसानी से किसी बात 
को मंजूर नहीं करती। मामूली से मामूली बात की स्वीकृति 
उससे कराने में जमीन आसमान एक करने पड़ते हैं । यही हाल 
रेल तथा स्‍्युनिसिपल विभाग का भी है। वह अपनी आमदनी 
बढ़ाने की ही दंष्टा करते रहते हे ओर इसी उद्श्य से नित्य 
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नई नह योजनायें नये कर अथवा महसूल बढ़ाने के सम्बन्ध में 
बनाकर कार्यान्वित करते रहते हैं । ऐसी अवस्था में व्यापारियों 
के अधिकारों तथा अर्थां' को रक्षा का केबल उनका आपस का 
संगठन ही एक उपाय हे जिसके द्वारा वह सरकार से अपनी 
कठिनाइयाँ दूर करा सकते हैं, या स्थानीय कमंचारियों के अनु 
।चत व्यवहार से बच सकते हैं | 


(२) सरकारी कमचारियों द्वारा सहानुभूति तथा उदारता 

का व्यवहार--- 

देश की आथिक उन्नति उसके व्यापार तथा उद्योग की 
उन्नति पर द्वी निभर हे। यह उन्नति तभी अच्छी प्रकार से हो 
सकती हे जब कि व्यापारियों तथा उद्योग में लगे लोगों को 
अपने काम बढ़ाने में पूरी स्वतन्त्रता हो ओर सरकार की और 
से भी उचित सुविधायं तथा आवश्यक सहायता मिलती जाबे। 
बिना इन बातों के कोई व्यापारी अपना व्यापार सुगमता से नहीं 
बढ़ा सकता, न ही उद्योग या उत्पाइन में लगा कोई आदमी अपना 
उद्योग या उत्पादन सुविधा पूवेक बढ़ा सकता है। यदि ऐसी 
अवस्था पेदा नहीं की जाती तो उनका साहस तथा व्यापार में 
लगा धन नष्ट होते हैं, और परिणाम स्वरूप देश में बेरोजगारी 
. बढ़ती है, पेदावार घटती है, और देश की आर्थिक दशा बिगड़ती 
है, जिसके फलस्वरूप गरीबी, चोरी, डाका, लूट मार आदि 
बुराइयाँ पेरा हो कर प्रजा का क्लेश बढ़ता है । इसलिये सरकार 
तथा उसके कमचारियों को प्रज्ञा के साथ सदा सहायता, सहांनु- 
भूति ओर उदारता का व्यवहार बतंना चाहिये । जब' तक वह 
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झेसा नहीं करेंगे तब तक देश में वास्तविक उन्नति होना वहुत 
कठिन है । उन्हें चाहिये कि अपने देश की भलाई, जिस पर कि 
स्वयं उतकी तथा उनकी सनन्‍्तान को उन्नति ओर प्रसन्नता निभर 
है, को ओर सदा ध्याव रखते हुये ही अपने कत्त ब्य का पालन 
किया करें | 
(३) व्यापारिक संस्थाओं की आवश्यकता ओर उनका 

» संचालन-- 

जेसा कि हम ऊपर लिख चुके हैं व्यापारियों को अपने 
अधिकारों तथा अर्थो' को रक्षा स्वयं हो करनो चाहिये। उन्हें 
चाहिये कि वे अपने व्यापार सम्बन्धी अज़ग अलग संब अथवा 
मण्डल कायम करके उनके द्वारा अपने कृष्टों को घोषित करके 
उनके निवारण का यत्न करते रहें ओर ऐसी संस्थाओं के सदस्य 
'सथा पदाधिकारी अथवा कायकता बनकर उसमें भाग लेना 
अपना एक जरूरी कतंव्य ओर व्यापारी जीवन का एक मुख्य 
काय समझें | जो लोग जिस योग्य हों उन्हें उसो के अनुसार 
स्वार्थ तथा अभिमान रहित हो ऋर उसमें अपना सहयोग, समय 
सथा धन आदि लगाना चाहिये ज्ञिससे कि उनकी व्यापार 
सम्बन्धी कठिनाइयाँ दूर होकर उनका तथा देश का कल्याण 
हो । यदि स्वयं इस प्रकार का कुछ काम करने का अवसर न 
मिले तो अपना चन्दा उसके काम चज्ञाने के, लिये श्रद्धा तथा प्रेम 
पूबक देते रहना चाहिये। ओर उसमें काम करने वाज़्ों के प्रति 
हर प्रकार का सहयोग तथा उत्साह का व्यवहार बतते रहना 
चाहिये । । 


श्श्८ व्यापार 


ऐसी संस्थाओं को अपने उद्दश्यों तथा निणयों के प्रचार 
का उत्तम प्रबन्ध रखना चाहिये, और समय समय पर अपनी" 
कार्यवाहियों अथवा प्रचार के योग्य बातों के बुलेटिन आदि' 
निकालते रधना चाहिये, जो कि सदस्यों के पास बिना मूल्य भेजे 
जाने चाहिये, ताकि उन्हें. उनका हाल मालूम होता रहे और 
संस्था की ओर उनकी रुचि ओर श्रद्धा बढ़ती जाबे। इसी से 
उनके सहयोग तथा सहायता की भावना की जागृति भी होगी । 
ऐसी संस्थाओं को अपने वार्षिक सम्मेलन भी नियम पूर्वक 
नियुक्त समय पर करते रहना चाहिये, ओर ऐसे अवसर पर 
स्थ।नीय सरकारी अथवा गैर-सरकारी अधिकारियों को भी, 
जिनका कि व्यापार से सम्बन्ध है, नियंत्रित करना चाहिये ताकि: 
उनसे सहयोगता का व्यवहार बढ़कर अपनी व्यापारिक कॉठि- 
नाइयों का उन्हें परिचय कराया जा सके । 

यदि इस प्रकार की संस्थाये प्रत्येक व्यापार की अलग 
अलग हों तो उनको चाहिये कि कभी कभी अपना सम्मेत्ननः 
सम्मिलित रूप से भी करती र हैं ताकि ऐसी कठिनाइयाँ ज्ञो सब 
व्यापारियों को एकसी होती हों उनके ऊपर सम्मिलित 
रूप से विचार हो सके, ओर इस प्रकार उनमें आपस के, 
सहयोग और सहानुभूति की भावन/यें भी बढ़ती या पेदा होती! 
रहें | लेकिन यदि कुल नगर का एक ही व्यापारिक संघ स्थापित 
हो तो उसमें यथोचित विभाग जेसे रेल, म्युनिसिपेल्टी, डाक क 
तारघर, इनकम-टैक्स, सेल्स-टेक्स आदि के कायम करके हर 
एक विभाग का एक उप-सभापति और एक उपममंत्री नियुक्त 
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ः) 


करके उसकी देखरेख तथा प्रचार का प्रबन्ध उसके सुपुद॑ करना 
चाहिये। और आवश्यकतानुसार उस विषय के एक विशेषज्ञ 
की भी नियुक्ति करके व्यापारियों की आये दिन को समस्यायों 
का निवारण करना चाहिये | । 
ऐसी संस्थाओं का यह भी यत्न होना चाहिये कि व्यापार 
. सम्बन्धी जो भी नियम अथवा योजनायें सरकार बनावे, अथवा 
जारी करना चाहे, उनके बारे में वह पहले उनसे राय ले ले। 
यदि वह उसे निष्पक्ष ओर देश के हित की राय दे सकेंगी तो ' 
प्रसन्नतापृवक वह उसका स्वागत करेगी, क्योंकि कठिनाई प्रायः 
तब ही उत्पन्न होती हे जबकि सरकार इस प्रकार के नियम बिना 
किसी अनुभवी ओर निष्पक्ष व्यापारिक समिति की राय लिये 
बना कर उन्हें प्रयोग में लाने लगती है, ओर उसके पदाधि- 
कारी विवश होकर उनका पालन करने के लिये बाध्य होते हैं । 
इस सम्बन्ध में हम प्रयाग के व्यापार मण्डल” कह 
उदाहर णीय उल्लेख कर देना व्यापारियों के लिये शिक्षाप्रद्‌ 
समभते हैं । इसके द्वारा वहाँ के व्यापारियों के हित के जो भी 
प्रशंसनीय काय हुये हें, जेसे रेल द्वारा आये माल को बिना 
पहले उस पर चु'गी दिये छुटाने का अधिकार प्राप्त करना, रेल 
विभाग द्वारा निकली हुई व्यापार सम्बन्धी घोषणायें तथा सूच- 
नायें मंगवाना, सेल-टेक्स व माल गोदाम आदि में व्यापारियों 
के बेठने अथवा पानी पिलाने का प्रबन्ध कराना, चुगी को 
सीमांत-कर से परिवर्तित कराने की लगातार चेष्टा, प्रान्त की 
सभी व्यापारिक संस्थाओं का सम्मिलित सम्मेत्नन करना। इसी: 


३३० व्यापार 


प्रकार आगरे को व्यापारी संस्था का नियन्त्रण सम्बन्धी घोर 
विरोध ओर मेरठ को संस्था का चुगी-कर की बज्ञाय सीमांत- 
- कर लगाये जाने का अनुरोध सव ही सराहनीय काय हें, ओर 
देश के व्यापार सम्बन्धी कष्टों के निवारण करने के लिये 
अत्यन्त जरूरी हैं । जो बात एक व्यापार मण्डल कर सकता है 
- वही अन्य नगरों के व्यापारिक संघ अथवा मण्डल कायम करके 
भी की जा सकती है ओर ऐसा होना अत्यन्त आवश्यक है, 
अब हम नीचे कुछ ऐसी बातों का उल्लेख करते हैं जिनके 
- बारे में ऐसी संस्थाओं को जानकारी होना जरूरी है। यह 
इस प्रकार हैं :-- 

(ञअ) संस्था के उद्द श्यों ओर नियमों का एक उचित विधान 
होना चाहिये जिसके अनुसार उसका हर एक काय होते रहना 
चाहिये ओर उसकी 502० ८४८०४ 4०६ में सरकार के यहाँ 
रजिट्रो हो जाना चाहिये। 

(आ) इस प्रकार को संस्थाओं को केवल व्यापार अथषा 
उद्योग सम्बन्धी अपने निश्चित किग्रे हुये डद्द श्यों के अनुकूद्ध 

-ही कायवाही करनी चाहिये। उनके बाहर किसी राजनीतिक 
अथवा अन्य विषयों में नहीं पड़ना चाहिये। 

(इ) इसकी कानूनी कायवाही ओर सलाह के लिये एक 
योग्य वकोल नियुक्त होना चाहिये जिसको कि उसकी कानूनी 
सेवाओं का उचित मुआवज्ञा मिल्नता रहना चाहिये, अथवा, 
उसे इस काय के लिये कुछ मासिक रकम निर्धारित करके देते 

“जहना चाहिये। 
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(इ) इसमें क्छ वैतनिक कमचारी जरूर होने चाहियें जिनके 
द्वारा ऐसा काय जो एके वेतनिकर आइमी से लिया ज्ञा सकता 
है कराया जा सके। 

(ड) इसक्रे कार्यकर्ताओं को यदि संस्था के काय के लिये 
बाहर जाना पड़े अथवा कहीं बाहर से ऐसा करने के लिये आना 
पड़े तो उनको सफ़र खच जहर दिया जाना चाहिये। यह सकर 
खर्च, उसके हर एक सदस्य अथवा कायकर्ता के लिये एक समान 
रेट के अनुसार होना चाहिये ताकि संस्था को ओर से एक 
दूसरे सद॒स्‍्य या कायकतों में कोई भेद भाव को भावना न उत्पन्न 
हो । ऐसा ही व्यवहार उन्हें आपस में भी बतते रहना 
चाहिये । 

(ऊ) इसके कायकर्ता निर्धारित समय पर बदलते रहना 
चाहिये, लेकिन एक अच्छे कायकतों को दुबारा चुनने से नहीं 
चूकना चाहिये। पर इस्र मामले में किप्ती प्रकार की मुह देखी 
कायबाही न करके यदि उचित ओर योग्य कायक्तो मिलता हो 
तो उसे भी काम करने का अवसर देना चाहिये ताकि संध्था में 
नया उत्साह पेदा होता रहे । मुख्य मुख्य कमचारी जैसे मंत्री 
आदि का स्थान उसे ही देना चाहिये जो अन्य स्थान में अपनी 
योग्यता विशेष रूप से ग्रदर्शित कर चुका हो । 

(ए) सब स्थानीय संस्थाओं को संगठित होऋर एक प्रान्तीय 
अथवा अवस्थानुसार अखिल भारतीय संध्था भी कायम करना 
चाहिये जिपके द्वारा अन्य स्थानों के कायकतों तथा व्यापारियों 
का समागम होकर बड़े पेमाने पर काय किया ज्ञा सके ओर 
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केन्द्रीय अथवा प्रान्तीय सरकार के समक्ष उसके देश व्यापी” 
अथवा प्रान्तीय अधिकारों के अनुसार अपनी कठिनाइयों का 
निवारण कराया जा सके । इस प्रकार की संस्थाएं प्रत्यक व्यापार 
दथा उयोग को अलग अलग ही होने में सुविधा होती है । 

(ऐ) इस प्रकार की संस्थाओं के कायकर्ताओं की आलोचना 
करते समय सदस्यों को यह ध्यान रखना चाहिये कि ज्ञोकाय 
सराहना करके हो सकता है वह दिल दुखाने, वाल्ली अथवा कृत- 
ज्ञता शुन्य बातें या आलोचना करके कदापि नहीं हो सकता ) 
एसी बाते या आलोचना करने वाले सदस्य संस्था को बहुत हानि 
पहुँचाते है । उन्हे बिचारना चाहिये कि स्वाथ त्याग करके का्ये 
करने वालों की सख्या बहुत कम होती है ओर जो अपना समय 
झथवा धन व ध्यान संस्था की सेवा करने मे निःश्वाथ भाव ये 
लगा रहे हें उनकी यदि सराहना न की ज्ञावे या उनके साथ 
आवश्यकतानुसार सहयोग न दिया जा खके तो कम से कम 
कड़ी या अश्रिय आलोचना करके उनका दिल कदापि नहीं 
दुखाना चाहिये। आवश्यकतानुसार उनकी कठिनाई में उनका 
सहयोग देना प्रत्येक सदस्य को अपना कतंब्य समझना चाहिये | 

(ओ) किसी सदस्य या पदाधिकारी को कोई काय ऐसा 
नहीं करना चाहिये जिससे कि संस्था को किसी प्रकार की हानि 
होने की सम्भावना हो । संस्था की भल्नाई तथा उन्नति में ही 
अपनी भलाई तथा उन्नति समकनी चाहिये। उससे अलग हो! 
कर काय करने की तो सोचना हो नहीं चाहिये।न ही कोई 
काय ऐसा करना चाहिये जिरूसे ससथा के सद्रयों मे आपस में, 
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मतभेद हो जावे अथवा एक दूसरी संस्थाओं में किसी प्रकार 
ढंष पेदा हो जाबे । यदि कोई ऐसी व्याथा पेदा होने की 
सम्भावना हो तो तत्काल ही उसे आपस में मित्र जुल कर हंसी 
खुशी निपटा देना चाहिये। ऐसे अवसरों पर पत्र व्यवहार करने 
से मामला सुलभने में देर हो कर कभी कभी ओर उलमक जाता 
हे। इसीलिये यह अत्यन्त जरूरो हे कि बष में कम से कम 
. शकब्बार व्यापार सम्बन्धी कुल स्थानीय संस्थाओं के सदस्यों 
तथा पदाधिकारियों को आपस में मिलजुल कर आसोद प्रमोद 
तथा अपनी कठिनाइयों के ऊपर विचार करने में समय 
'बिताना चाहिये । 


(ओ) ऐसी संस्थाओं का हिसाब विधिपूर्वक रखना चाहिये । 
'इसमें किसी प्रकार को असावधानी नहीं होनी चाहिये और न 
इसके रुपये आदि को किसी एक सद॒ध्य के आधीन अधिक 
समय के लिये छोड़ना चाहिये । प्राप्त हुआ धन पहले इसके कोष 
में जमा हो जाना चाहिये। बाद में उसका नियमानुसार खुचच 
'करने के अधिकारी द्वारा ही वह खच होना चाहिये। | 

इसके हिसाब को जांच बराबर होती रहना चाहिये और 
चबष के अन्त में एक आडिटर (2प०॥६४०० ) द्वारा, जिसका 
चुनाव अन्य कायकर्तताओं की भांति साधारण सभा द्वारा हुआ 
'हो, उसकी जांच हो कर उसे नियमाजुकूल पास किया जाना 
ब।हिये। 


अध्याय १६ 
दान व धम 


जिस प्रकार नियमित जत से शरीर की शद्धि, भगवद्‌ भजन से: 
मन की शुद्धि, सन्त समागम से बुद्धि की शुद्धि होती है, उसी प्रकार 
नियमित दान से धन की शुद्धि होती है, शत्रता दूर होती है, और 
पुण्य बढ़ते हैं। (परमार बष २ अंक & पृष्ठ ११) 
उपयोगिता ओर विधि-- 
दुःख सुख से भरे संसार की यात्रा में मछुष्य का एक मात्र 
अवलंबन सिवाय परमात्मा के और दूसरा कोई नहीं है । उसी के 
सहारे चलकर अपना कतंब्य पालन करता हुआ वह इस यात्रा की 
भल्ी भाँति पूण कर सकता है । बेसे तो श्रत्येक प्राणी को उरुकी 
लीला का अच्ुभव होता रहता है, पर व्यापार में लगे मनुष्य 
को यह विशेष रूप से होता रहता है | इसी कारण इस व्यवसाय 
के लोग अपेक्षाकृत अधिक धार्मिक ओर श्रद्धाबान होते हैं जिससे 
कि समाज व देश दोनों का लाभ होता है। खाथ साथ उनकी' 
अन्तरात्मा की भी शुद्धि होती रहती है। इसी मनोवृत्ति का फल 
है कि हम तरह तरह के धम-काय जेसे धर्मशालायें, मन्दिर, 
घाट, अस्पताल, शिक्षाल्य, द्रिद्रालय, अनाथालय, गोशाला, 
पौसला आदि सत्काय व्यापारी वर्ग द्वारा ही स्थापित किये हुये 
देश के कोने कोने में पाते हैं। भुखमरी या बाद आदि व्याधाओं' 
के अवसरों पर भी हम जितनी स्रहायता इस वर्ग के लोगों को 
करते देखते है उतनी दूसरे वर्ग के लोग नहों कर पाते। इस 
प्रकार से व्यय किया हुआ घन बड़ा कल्याणकारी होता है शरीर 


दान व धर्म ३३५. 


उससे समाज के उस अंग की सहायता होती हे जो असहाय है 
या हो गया हो। साथ ही साथ इस शकार दान करने से 
सामाजिक सेवा का उत्तम ढंग भी प्रयोग में आकर देश के 
असमर्थ अंग को सहायता पहुँचतो है जिससे वह भी अपना 
जीवन सुखमय बना सकता है । 

धरमार्थ अथवा सामाजिक सेवा सम्बन्धी संस्थाओं को: 
दान देने के अतिरिक्त हमें चाहिये कि ऐसे दीन दुखी जो 
कहीं पड़े हुये अपना जीवन व्यतीत कर रहे हैं, उनको भी यथा- 
शक्ति सहायता करते रहें । इस सहायता के बहुत से रूप हैं । 
जिससे जिस प्रकार हो सके उसको उसी प्रकार उनकी सहायता 
करना चाहिये । व्यापारिक तथा गृहस्थ जीवन को कठिनाइयों 
को सरलता पूजक पार करना बहुत कुछ दीन दुखियों को सहा- 
यता करने पर भी निर्भर हे। ऐसा करते रहने से बहुत स्री 
: आफत्तियाँ तो मानो आपसे आप बचकर निकल जाती हैं-ओर 
दानी को शान्ति व सुख मिलता रहता है। इसलिये हर एक 
सनुष्य, विशेषतः हर एक व्यापारी को अपनी सामथ्य अज्ु- 
स्रार दान व धर्म करते रहना अपना परम कतंठय सममना 
च।हिये । यदि उसके द्वारा किसी असहाय को सहायता या भूखे 
को भोजन मिल जाबे तो उसे अपने ऊपर परमात्मा को यह" 
कृपा समझनी चाहिये, क्‍योंकि उसी की कृपा से उसको ऐसा 
अवसर मिला करता है और वह ऐसा करने के योग्य होता 
है । इस सम्बन्ध में हमें एक दानो की याद आतो है, बह काशी 
में श्री विश्वनाथ जी के मन्दिर के बाहर दीनों को दान देता 
थाता था और साथ साथ नम्रता पूवक उन्हें हाथ जोड़ कर प्रणाम 
भी करता जाता था| यह नम्रता ओर ग्रेम उसके दान की शोभा 
को बढ़ा रहे थे, जो कि हर एक दानी को यदि प्रत्यक्ष रूप सेः 
नहीं तो दान देते समय मन में जरूर बत्त ते रहना चाहिये । 

हमारी दान देने की प्रणाल्री सदा ठीक होनी चाहिये, क्योंकि. 


३३६ व्यापार 


कुपात्र को दिया हुआ दात समाज्ञ का कल्याण करने को 
बज|य उसको भ्रष्ट करने वाला सिद्ध होता हो। तरह तरह को 
बेश भूषा वाले ठग और बगला भक्तों से हमें सदा सचेत रहना 
चाहिय। ये लोग कभी कभो साधू या गरोब ब्राह्मण के वेश में ५ । 
बढ़े दुराचारी, चोर ओर छली और जान तक ले लेने वाले सिद्ध 
होते हैं। ऐसे लोग भिज्ञा के बहाने मोह पा कर जो न कर डाले 
थोड़ा है । इसलिये ऐसे लोगों को मुह न लगा कर दूर ही रखना 
बाहिये। दान के पात्र है वे निघधत अपाहिज्ञ, बीमार व 
जिनका कोई सहारा नहीं है ओर जो परमात्मा अथवा समाज 
की सहायता पर निभर होकर अपना जीवन व्यतीत कर रहे 
हैं। ऐसे गरीब विद्यार्थी ज्ञो विद्याध्ययन में लगे हुये हें. पर जो 
निःसहाय हैं उन्हें भी सामथ्य अठुसार सहायता करना अत्यन्त 
आवश्यक है, क्योंकि विद्या पा कर वे अपना सारा जीवन 
सुखमय बना सकते हैं, ओर इस प्रकार समाज के श्र्म्नक्तशाली 
आग बन सकते हैं । इसी प्रकार ऐसे लोग जो देश ओर समाज 
की सेवा या उन्नति में लगे हुये हैं या खमाज के माननीय अंग 
होने के कारण असहाय होते हुये भी भिक्षा नहीं माँग सकते 
उन्हें उनकी मान मय्योंदा का ध्यान रखते हुये आदर सहित 
जहाँ तक बन पड़े गुप्त रूप से सहायता करनी चाहिये। इस 
प्रकार से ब्यय किया हुआ धन बड़ा कल्याणकारी होता है, और 
यह उसको ब्यय करने को सबसे ऊँचे दर्जे की रीति भी है । इस 
सम्बन्ध में नोचे लिखी कबीर की बाणी भी ध्यान में रखते 
योग्य है :-- 
जो जल बाढ़े नाव में, घर में बाढ़े दाम । 
दोझ हाथ जउलीचिये, यहि सज्जन को काम ॥ 
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